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Résumé 

Les travaux de recherche sur le réseau social de l’entrepreneur ne cessent de croitre. Cependant les connaissances produites sur les dynamiques de construction de ce réseau restent limitées. Peu de travaux de recherche apportent une base empirique sur l’évolution du réseau de l’entrepreneur en fonction du temps. Ce constat est encore plus marqué pour tous ceux qui s’intéressent à l’étude de la phase ante création du processus entrepreneurial innovant. En prenant comme fondement théorique la conception de la création de la valeur nouvelle de Bruyat et Julien (2001), les auteurs ont suivi pendant deux ans la formation progressive du réseau d’un porteur de projet de création d’entreprise innovante.
La contribution majeure de ce travail réside dans l’emploi de la théorie de l’acteur réseau (Akrich, Callon et Latour, 1988, 2006) pour étudier cette dynamique de construction du réseau dans une situation de création d’entreprise innovante. 
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La dynamique de construction de réseau dans un projet entrepreneurial innovant : Les apports de la théorie de la traduction

Introduction
Sans nier le rôle et l’importance des grandes entreprises, l’impact de la création d’entreprise innovante sur l’économie (Acs & Audretsch, 2003 ; Baumol, 2006)  a convaincu  les pays de la nécessité d’orienter leurs politiques d’innovation et de soutien aux entreprises technologiques vers ce type d’organisation (Mustar & Larédo, 2002). En France, cela s’est traduit notamment par la mise en place d’incubateurs publics qui jouent un rôle clé dans l’accompagnement des projets de création d’entreprise innovante (Chabaud & Gonard, 2008). La réussite, survie dans un premier temps, puis développement des projets et des jeunes entreprises innovantes est un enjeu essentiel. Il dépend, certes, des structures et des mesures d’accompagnement, mais cet enjeu relève aussi de la manière dont l’acteur (le porteur de projet) interagit avec son environnement, en particulier pour exploiter les ressources des réseaux sociaux qui s’y trouvent (Fayolle, 2007). Bien que l’on parle systématiquement de mondialisation et de marché économique global, y compris pour ce type d’entreprise, les innovations et les connaissances sont souvent produites localement par des réseaux d’acteurs établis sur un territoire  (Heraud & Levy, 2005). Les créations d’entreprises innovantes, en France comme ailleurs, s’appuient donc sur au moins deux types de capital : social et humain (Akrich, Callon & Latour 1988 ; Bernasconi et al. 2006 ; Wright et al. 2007). En dépit du fait que de nombreux travaux ont cherché à mieux situer le rôle et l’importance des réseaux sociaux dans le champ de la création d’entreprise (Hoang & Antoncic, 2003; Witt, 2004 ; Hite, 2005 ; Messeghem & Sammut, 2007 ; Jack, 2010), nous pensons que les connaissances disponibles sont encore insuffisantes pour éclairer toute la complexité du phénomène (Gartner, 1985 ; Bruyat, 1993 ; Bruyat & Julien, 2001). En particulier, peu de recherches visent à prendre en compte les spécificités des projets de création d’entreprise innovante ou à s’inscrire dans une perspective dynamique pour mieux comprendre le processus de construction / mobilisation des réseaux (Jack, 2010). 
Le travail que nous présentons ici a pour objectif de combler, partiellement, ces deux lacunes. Afin d’atteindre cet objectif, nous proposons d’utiliser la théorie de l’acteur-réseau (Akrich, Callon et Latour, 1988, 2006) pour prendre en compte les spécificités principales des projets de création d’entreprise innovante. Dans ce cadre, nous considérons qu’elle permet de restituer, d’une manière satisfaisante, la dynamique de construction / mobilisation de réseaux, au service des projets. Nous étudions, en conséquence, la survie et le développement initial des projets de création d’entreprise innovante, en considérant qu’ils sont liés à la manière dont les porteurs de projet parviennent à construire les réseaux et les alliances qui leur sont nécessaires. Cette conception nous conduit à adopter la définition de Bruyat (1993), qui considère l’entrepreneuriat comme une dialogique individu – création de valeur nouvelle, dans une double dynamique de changement, pour l’individu et pour l’environnement concerné.
Dans la suite de cet article, nous présenterons l’importance du réseau social pendant la phase de survie-développement des projets de création d’entreprise innovante (section I). Puis, nous introduirons la théorie de l’acteur-réseau en précisant son application au processus de création d’entreprise innovante (section II). Dans une troisième et dernière section, nous exposerons notre étude empirique, la méthodologie suivie et les résultats obtenus. Cette étude a porté sur un cas de création d’entreprise innovante incubée dans un incubateur public Rhône-Alpin. Nous terminerons cet article par une partie, discussion et conclusion, qui revient sur les apports de la recherche, ses limites et les voies nouvelles qu’elle suggère.

1. L’importance du réseau dans la phase de survie-développement des projets de création d’entreprise innovante 

La survie et le développement des jeunes organisations sont des thèmes qui renvoient vers une littérature abondante et riche sur la réussite, le succès, l’échec et enfin la croissance[footnoteRef:2] (Chrisman et al. 1998; Delmar & Shane, 2002 ;  Lasch et al. 2005 ; Gelderen et al. 2006 ; Moreau, 2008). Les travaux disponibles montrent que la réussite des projets de création d’entreprise innovante peut être reliée à des facteurs individuels (Boutiller & Uzunidis, 1999), organisationnels (Newbert, 2005) ou encore environnementaux (Tornikoski & Newbert, 2007). Mais cette approche de la réussite par des facteurs indépendants est de plus en plus contestée tant elle présente des limitations importantes (Aldrich, 2000 ; Schoonhoven & Romanelli, 2001 ; Moreau, 2008). Aussi lui préférera-t-on une perspective beaucoup plus interactionniste mettant en scène un porteur de projet actif dans un environnement donné (Jack & Anderson, 2002 ; Sarason et al. 2006). Les théories du capital social (Burt, 1992 ; Lin et al. 1981, Granovetter, 1973), des conventions (Boltanski & Thévenot, 1987) et de la structuration (Giddens, 1984) appliquées au champ de la création d’entreprise adoptent généralement, plus ou moins, cette perspective. Un bon exemple est donné par l’étude de  Jack et Anderson (2002) où les deux auteurs mobilisent les travaux de Giddens (1984) pour montrer que le processus de reconnaissance et d’exploitation d’opportunité est conditionné, avant tout, par la relation dialectique qui lie l’entrepreneur à la structure sociale.  [2:  Pour disposer de revues de littérature récentes, se référer aux thèses récemment soutenues d’Olivier Witmeur (2008) et Philippe Silberzahn (2009).] 


L’étude de réseau social de l’entrepreneur permet d’enrichir nos connaissances sur le phénomène entrepreneurial en mettant en avant le rôle de l’action collective dans la création de la valeur nouvelle (Bruyat & Julien 2001) et la mobilisation des ressources nécessaires (Hite, 2005). Ainsi, par l'intermédiaire des entités qui le compose, le réseau de l’entrepreneur contribue à l'identification, à l'évaluation et à l'accès à des opportunités d'affaires (Nicolaou & Birley, 2003; Schutjens & Stam, 2003). Le réseau, et notamment les contacts familiaux et les amis, influencent également par leurs conseils, la décision du passage à l'acte entrepreneurial ou non (Cooper, 2002). Il expose le couple individu-projet de création d’entreprise à des nouvelles idées, à des nouvelles visions du monde, où il lui offre un cadre de références à la fois protecteur et propice à la survie et au développement de la nouvelle entreprise (Davidson & Honing, 2003). 

Le réseau social de l’entrepreneur contribue également significativement au processus de stimulation et de développement de l'apprentissage entrepreneurial et technologique. En effet, l'interaction entre l'entrepreneur et les différents membres de son réseau permet d'échanger les connaissances et les compétences et ainsi de faire émerger de nouvelles capacités entrepreneuriales, (Davidson & Honing, 2003). 
Cependant, ces approches interactionnistes, utilisées pour tout type de projet, et qui sans doute, rendent davantage compte de la complexité des processus de création d’entreprises en général, peuvent souffrir d’une inadaptation relative aux spécificités de la création d’entreprises innovantes. Bruyat (1993) et Shane (2003), entre autres, considèrent que les spécificités principales des processus de création d’entreprises innovantes sont : l’incertitude, l’asymétrie d’information, le manque de légitimité et la nominalité requise indispensable pour la continuité de l’activité entrepreneuriale.

1.1 L’incertitude
Selon Knight (1921), l’incertitude correspond à un futur dont la distribution des états est non seulement inconnue, mais impossible à connaître. Elle est toujours (plus ou moins) présente au cours d’un processus de création d’entreprise, car elle est associée à l’innovation, au changement et à la création. Lors de la mise au point de son projet, l’entrepreneur naissant doit faire face à deux types de facteurs d’incertitude : ceux associés à l’environnement et ceux liés au couple individu-projet lui-même. Ce sont ces derniers qui nous intéressent particulièrement, car les premiers, malgré leur importance, demeurent d’ordre général et non spécifiques au projet. En effet, un projet innovant, en raison de sa nature et de ses caractéristiques, supporte nécessairement une part d’incertitude non réductible, difficilement évaluable par les partenaires potentiels de l’entrepreneur. Le premier facteur, lié au projet, concerne la valeur qu’accorderont les partenaires au produit ou service. Certains projets n’expriment leur valeur que lorsque le produit ou le service est véritablement mis en marché (Shane & Stuart, 2002). Le second facteur d’incertitude est technique liée à la fabrication du produit ou du prototype. Ce type d’incertitude concerne la recherche – développement, la mise au point et l’industrialisation (Low & Srivatsan, 1994). Lorsque le projet est innovant et complexe, cette incertitude est omniprésente. Le projet peut alors achopper sur ce qui paraissait un point de détail (Bruyat, 1993).
1.2 L’asymétrie d’information
Pendant la phase ante création du processus, le créateur d’entreprise s’efforce d’acquérir les ressources nécessaires au développement de son projet afin d’assurer la continuité de ses activités (Shane, 2003). Il doit communiquer et transformer des informations et des situations vécues (Fayolle, 2007) afin d’intéresser des parties prenantes qui détiennent les ressources indispensables à la survie de son projet. Cependant, il existe très souvent des décalages  de représentation et de perception entre l’entrepreneur et ses parties prenantes (Barry, 1994 ; Gompers, 1995). Ces décalages sont dûs au caractère idiosyncratique de l’information et des croyances qui, dans certaines circonstances, sont nécessaires à l’existence du profit entrepreneurial. Selon Shane (2000), des acteurs qui ne partagent pas la même perception de la situation avec l’entrepreneur, vont soit sous évaluer l’opportunité détectée ou créée par lui, soit ne pas la percevoir tout simplement. Par ailleurs, certains chercheurs en entrepreneuriat ont mis l’accent sur le rôle des liens sociaux dans la résolution des problèmes engendrés par l’asymétrie d’information (Shane & Cable, 2002). En se basant sur le concept d’encastrement  de Granovetter (1973), Shane et Cable (2002) pensent que les obligations sociales entre des acteurs connectés et le transfert de l'information par des relations sociales, influencent la décision d’apporter ou non des ressources pour assurer la survie de la nouvelle organisation.

1.3 Le manque de légitimité
Le manque de crédibilité de la future entreprise est une difficulté souvent soulignée par les entrepreneurs et les chercheurs. La confiance (Low & Srivatsan, 1994) et la légitimité (Tornikoski & Newbert, 2007; Messeghem & Sammut, 2007) sont au cœur des relations qui lient l’entrepreneur aux autres acteurs qui considèrent la nouvelle entreprise le plus souvent comme un client peu important et à risque (d’impayé). Le rôle de l’entrepreneur est dans ces conditions de communiquer sur son projet, de négocier avec les partenaires indispensables, de les convaincre que quelque chose n’existe pas, existe ou va exister, pour les faire adhérer au projet. La personnalité et les capacités dynamiques du créateur (Zahra et al. 2006), porte-parole de son projet et de son équipe, constituent des facteurs essentiels dans cette quête de légitimité et d’établissement d’un pacte de confiance. 
1.4 La nominalité requise
Nous avons vu précédemment que dans un contexte d’incertitude irréductible, il est quasiment impossible de prévoir les réalisations futures, qui sont par définition imprévisibles (Saravathy, 2001). Cependant, la création d’une entreprise innovante, sa survie et son développement dépendent très souvent de la capacité de l’entrepreneur et de son équipe à atteindre des performances minimales sur un certain nombre de fonctions ou d’opérations et à développer rapidement un ou plusieurs avantages concurrentiels (Eisenhardt & Schoonhoven, 1995 ; Hannan et al., 1996; Littunen, 2000). 
Bruyat (1993), considère qu’un projet est à « nominalité requise » lorsque son lancement et sa réussite dépendent de ses performances minimales dans un ordre et dans des horizons de temps précis. Si chacune des opérations requises n’atteint pas, en un temps déterminé, un niveau de performance minimum, le lancement de l’entreprise sera irrémédiablement compromis. Ceci est dû à la perte de confiance, au désintéressement des partenaires indispensables et/ou surcoûts insupportables et des manques à gagner engendrés par l’allongement du processus de création.
   
2. La théorie de la traduction et la création d’entreprise innovante

Ces quatre caractéristiques montrent que dans un contexte de création d’entreprise innovante, le porteur de projet se trouve dans une situation entrepreneuriale (Fayolle, 2007) complexe et problématique. Afin de rendre compte d’une description différente et plus complète du processus entrepreneurial, la théorie de l’acteur réseau (Akrich, Callon & Latour, 2006) peut s’avérer intéressante. Elle semble être une alternative intéressante parce qu'elle met à disposition un mode de réflexion qui permet de réaliser une description plus complète d'une situation entrepreneuriale complexe (Korsgaard, 2010) et changeante. Dans la mesure où le chercheur, qui étudie les évolutions du projet de création, traduit le processus entrepreneurial en une trajectoire narrative, en étudiant en profondeur un ensemble de documents, de récits, de discours et des artefacts techniques, tout  en mettant l'accent sur les mouvements d'associations-dissociations des acteurs (humains et non humains).
Ainsi, la théorie de l’acteur réseau nous permet de rompre avec le monde dualiste où l'objet et le sujet sont déconnectés en situant le processus entrepreneurial dans le monde vécu et dans l'expérience, ce qui va donner du sens à la trajectoire entrepreneuriale et à son devenir (Steyaert, 2007). D'où la proximité et la cohérence avec la conception contingente et systémique de l'entrepreneuriat que nous avons adoptée dans ce travail, qui place le couple individu (sujet) - projet (objet) au cœur d'un système dynamique et ouvert sur son environnement.

La théorie de la traduction, appelée aussi théorie de l’acteur réseau (Actor Network Theory : ANT) a été développée dans le cadre des recherches portant sur les processus d’innovation et s’ancre dans une approche sociotechnique des organisations. Les fondateurs de ce courant, Akrich, Callon et Latour (1988, 2006) ont montré que le succès des innovations dépend de la réussite d’une association inédite entre des acteurs multiples et différents. De cette association, de la mobilisation et de la coopération de tous les acteurs va émerger un réseau sociotechnique et une dynamique de production qui ont pour corollaires l’efficience du processus et sa réussite. 
Afin d’atteindre un stade de construction d’un réseau « irréversiblisé », ces chercheurs ont défini une démarche, inspirée de l’ethnométhodologie de Garfinkel (1967), qui prend appui sur une séquence d’étapes appelée chaîne de la traduction. Traduire, c'est « exprimer dans son propre langage ce que les autres disent et veulent, c'est s'ériger en porte parole» (Callon, 1986 : 204). Mais traduire c’est aussi, négocier, effectuer une série de déplacements de tous genres et ce à chaque séquence du processus, qui peut être défini en quatre grandes étapes :

- La problématisation : Il s'agit d'un système d'associations entre des entités dont il définit l'identité ainsi que les problèmes qui s'interposent entre elles et ce qu'elles veulent. Ainsi se construit un réseau de problèmes et d'entités au sein duquel un acteur se rend indispensable. La problématisation consiste à formuler les problèmes et proposer des solutions (Harrisson & Laberge, 2002). Cette mise en mouvement s'opère autour d'un projet provisoire et minimum, englobant les intérêts de chacune des entités.
- L’intéressement : Il s’agit de l'ensemble des actions par lesquelles une entité s'efforce à imposer et à stabiliser d'autres acteurs qu'elle a définis par sa problématisation. Un intéressement réussi confirme la validité de la problématisation, qui dans le cas contraire se trouve réfutée.
-  L’enrôlement : c’est le mécanisme par lequel un rôle est défini et attribué à un acteur qui l'accepte, c'est un intéressement réussi.
- La mobilisation : c’est la convocation progressive d'acteurs qui s'allient et font masse pour rendre crédibles et indiscutables une proposition, un projet ou une innovation. Selon Law (1985), cette mobilisation, au-delà du système d'alliances qu'elle constitue, a une réalité physique. Elle se matérialise par toute une série de déplacements.

L’application de l’ANT à l’étude du processus de création d’entreprise innovante nous semble particulièrement pertinente. Elle met à notre disposition un outil méthodologique qui nous permet d’étudier le système entrepreneurial, dans sa dimension dynamique en accordant le même degré d’importance aux deux dimensions qui forment le système : la dimension technique représentée par le projet et la dimension sociale représentée par l’individu. En effet, selon le principe de la symétrie généralisée de l’ANT, toute distinction entre faits de nature et faits de société doit être supprimée. Des liens étroits entre l’humain et le non humain, ainsi que l’individu et son projet doivent être considérés en les traitant avec les mêmes termes et au même degré d’importance. Par ailleurs, appliquer la sociologie de la traduction à l’étude de ce type de processus entrepreneurial, revient à étudier les dynamiques de déplacement dans la trajectoire de la situation entrepreneuriale qui caractérise la dialogique individu/projet, pendant lesquelles le couple se trouve porté par un mouvement de mobilisation du réseau qui se cristallise au fur et à mesure de l’avancement du processus. 
En outre, L’ANT permet de concevoir le processus de création d’entreprise innovante comme un processus tourbillonnaire Akrich, Callon et Latour (1988, 2006), qui prend en compte la rétroaction, pendant la période de réalisation, de tout ce qui touche à la définition technique ou organisationnelle du projet. Lors de ce processus, les différentes composantes d’un projet (technique, légale, financière, marketing, sociale, culturelle, etc.) ne coexistent pas à toutes les étapes de développement du projet. Elles ne peuvent apparaître que sous forme d’ « hypothèses » ou d’ « ébauches », plus ou moins nombreuses, contradictoires, hétérogènes, à chaque itération de projet. L’entrepreneur doit pouvoir « proposer à chacune des itérations l’ensemble des candidats ou des ébauches de problèmes qui pourraient se trouver plus tard sur le chemin critique » (Duret et al., 1997). Cette obligation de définition d’ébauches se rapproche de la notion de nominalité requise exposée plus haut, c'est-à-dire que l’entrepreneur doit définir en amont le niveau de nominalité requise à atteindre pour chaque aspect du projet ainsi que les problèmes éventuels qui peuvent l’en empêcher. 
Par ailleurs, compte tenue des spécificités du projet de création d’entreprise innovante, des anti-programmes[footnoteRef:3] (Martin, 2003) pourraient naitre de quatre manières : soit suite au manque de crédibilité du porteur de projet, soit à cause de l’asymétrie d’information entre deux ou plusieurs entités, soit en raison de l’incertitude, ou qui pourraient surgir tout simplement à cause d’un intérêt divergeant (économique, culturel, personnel, etc.). De ces anti-programmes vont naitre des controverses, que l’ANT propose d’utiliser comme épreuves productrices de savoirs pertinents susceptibles de favoriser l’apprentissage autour du projet. Ces controverses suivent les mouvements de (dé) réalisation progressive du projet de création. L’étude des controverses devrait conduire à renforcer la robustesse des projets entrepreneuriaux innovants en gestation et pouvoir ainsi intéresser les parties prenantes, possesseurs de ressources, dont le projet a ou aura besoin. Ce qui signe à terme, la naissance d’un accord entre les différents acteurs sous forme d’un réseau qui alimente le projet en énergie et qui contribue à la stabilisation de la situation entrepreneuriale.  [3:  L'ANT considère un anti-programme comme une entité humaine ou non-humaine susceptible de perturber le projet mais qui peut aussi s'avérer indifférente ou positive si le projet parvient à modifier son opposition en ralliement.] 

Donc l’ANT met à notre disposition un mode de réflexion et un outil méthodologique (la chaîne de la traduction) qui nous permettent de suivre l’évolution du système entrepreneurial (Bruyat & Julien, 2001), en tenant compte des caractéristiques du projet innovant. Au sein de ce système, l’individu n’est qu’un entrepreneur en gestation et le projet n’est qu’un objet en conception (Fayolle, 2007) qui pourrait devenir une entreprise stable et équilibrée, comme il pourrait s’arrêter à tout moment du processus. Ce qui pourrait entraîner la disparition de la situation entrepreneuriale. Dans ce qui suit, nous mobilisons la théorie de l’acteur réseau pour étudier la dynamique de construction d’un réseau social d’un projet de création d’entreprise innovante dans le domaine de la nanotechnologie de l’espace. 

3. Etude empirique : Le cas SuperNova
Nous rappelons que ce travail vise à approfondir notre compréhension du développement du processus entrepreneurial et notamment des dynamiques de construction et de mobilisation de réseaux dans un contexte de création d’entreprises innovantes. Pour ce faire, l’étude longitudinale du cas Supernova nous permettra de comprendre les modes et les conditions de constitution d’un réseau social et sa cristallisation autour d’un entrepreneur naissant. De notre point de vue, cela doit pouvoir contribuer à une meilleure appréhension des dynamiques entrepreneuriales pendant cette phase cruciale du processus. 

3.1 Contexte et méthodologie de recherche
Un large consensus semble se dégager chez les chercheurs en sciences de gestion autour de l’importance d’une approche exploratoire qualitative dès lors que l’on s’intéresse à l’étude d’un phénomène complexe, dans une perspective processuelle (Hill et al., 1999 ; Brush & Listenstein, 2001, etc.). En outre, la littérature plaide pour une approche qualitative parce qu’elle  permet de fournir des théories plus riches et plus dynamiques (Hoang & Antoncic, 2003). C’est particulièrement le cas de l’étude des dynamiques de réseau de l’entrepreneur (O’Donnell et al., 2001 ; Lechner & Dowling, 2003), un phénomène peu connu (Miles & Huberman, 2003). 
Par ailleurs, le nombre relativement faible des travaux empiriques qui étudient l’entrepreneur naissant et la réussite entrepreneuriale dans sa dimension dynamique (Moreau, 2008) peut justifier, à notre sens, l’approche longitudinale (Pettigrew, 1992) privilégiée dans cette recherche. En effet, afin d’accroitre nos connaissances relatives aux dynamiques du système entrepreneurial nous avons opté, à l’instar de La Ville (de) (2001) et comme le suggère Jack (2010) pour l’étude d’un cas unique (Eisenhardt, 1989 ; Eisenhardt & Graebner, 2007). Ce dernier pourrait être un exemple puissant (Siggelkow, 2007), riche en informations grâce à l’immersion du chercheur dans la réalité du phénomène étudié.   
En substance, nous avons suivi pendant deux ans, le processus de construction du réseau d’actants d’un projet de création d’entreprise innovante dans le domaine de la nanotechnologie de l’espace : SuperNova. Ce projet est incubé au sein de ‘Créalys’, un incubateur public de la région Rhône Alpes. Le projet a été identifié et retenu le 15/01/2008, lors d'une réunion avec l'ensemble des chargés d'affaires de l'incubateur. Les critères que nous avons retenus pour choisir ce projet sont les suivants :
- Il s’agit d’un premier projet de création d’entreprise pour l’entrepreneur
- La date de la création de l'entreprise est prévue au plus tard le 01/avril/2009 ;
- L'acteur principal dans le processus est le porteur du projet, l'incubateur ne joue qu'un rôle secondaire ;
- L'existence d'un leader dans le cas d'une création par une petite équipe entrepreneuriale ;
- La signature de la convention d'incubation ou à défaut le passage des deux comités d'engagement et de sélection avec succès (signature prévue très prochainement).
	Dans le cadre de cette recherche, nous avons opté pour une triangulation dans la collecte des données (Eisenhardt, 1989) à partir des observations participantes (depuis mars 2008), des analyses documentaires complémentaires et des entretiens semi-directifs. Ces derniers ont été menés avec des intervalles de temps de quatre mois. La périodicité de ces rencontres a été définie avec le porteur du projet en prenant en considération nos attentes, nos objectifs, les disponibilités du créateur et le rythme estimé d’avancement de ses activités. 
Le premier entretien s’est déroulé le 14 mars 2008 au sein de l’incubateur. Les autres rencontres ont eu lieu les 06 octobre 2008, 19 janvier 2009, 15 mai 2009, 28 septembre 2009 dans les locaux du laboratoire de recherche de l’entrepreneur à l’INSA de Lyon. La dernière entrevue a été réalisée le 31 janvier 2010 dans les locaux de la nouvelle entreprise. Cette entreprise, créée le 05 octobre 2009, s’est installée dans une pépinière de la région lyonnaise, réservée aux activités technologiques.
Au total huit entretiens semi-directifs ont été réalisés. Les deux premiers, auprès du chargé d’affaires qui accompagne l’entrepreneur, ont permis de nous initier au domaine de compétences de l’entrepreneur (sciences de l’ingénieur). Les six interviews réalisées avec l’entrepreneur, ont été riches en informations à propos de l’historique du projet et de son évolution. Un accent particulier a été mis sur la construction de son réseau. Dans ce cadre, il convient de souligner qu’une convention de confidentialité a été signée avec une obligation de faire relire les retranscriptions des entretiens enregistrés, par l’entrepreneur. Cette démarche peut être justifiée par l’objectif de protéger son innovation. 
Notre présence au sein du laboratoire de recherche, nous a offert la possibilité d'observer et de manipuler des artefacts physiques, d'examiner les différentes versions des prototypes, de visualiser des enregistrements de toutes les expérimentations, d'analyser avec les porteurs de projets des dessins et des plans etc. Ces artefacts ont fait l'objet d'une analyse continue dans le temps. Des informations complémentaires, notamment des vidéos, des images, des plans d’affaires et des dossiers de candidatures à des prix (Oseo), ont été échangées par courriers électroniques. Les données collectées ont fait l’objet des conversations téléphoniques soit pour contrôler leur véracité, soit pour suivre l’état d’avancement de certains éléments liés au projet tels que les rencontres avec des acteurs clés du réseau,  les résultats des concours ou des tests de faisabilité des prototypes. Ces échanges ont été réalisés d’une manière continue dans le temps, soit à l’initiative du chercheur, soit à celle de l’entrepreneur.  .

Toutes les informations collectées ont fait l’objet d’une analyse thématique de contenu guidée par la méthodologie de l’ANT (Bardin, 2001). En utilisant le logiciel Nvivo8, une grille d’analyse a été élaborée selon le processus de codage suivant : A partir du cadre théorique mobilisé et de la démarche de l’ANT, 19 nœuds libres ont été identifiés en ignorant tout lien qui pouvait exister entre eux. Suite à cette pré-structuration, nous avons fait appel à une tierce personne indépendante qui a une formation en stratégie des entreprises innovantes et qui n’a aucune connaissance du cas étudié. Un double codage de l’ensemble des entretiens a été effectué sans concertation afin d’éviter toute influence sur la procédure de codage. Au terme de cette opération, la fiabilité du codage a été jugée très bonne avec un indice de Kappa de Cohen obtenu, estimé à 95% et avec un taux d’accord au niveau du nombre des codes qui s’est élevé à 97%. 
Avant d’exposer les résultats de cette recherche, il convient de souligner que ce choix méthodologique est à la fois risqué et original. D’une part, il est risqué dans la mesure où nous ne disposions d’aucune garantie quant à l’aboutissement de ce projet. D’autre part, son originalité est liée à l’alliance qui existait entre le chercheur et le cas étudié. Cette dernière pouvait tourner en « trahison » (Callon, 1986) en cas d’échec. Le tableau suivant résume les principaux éléments de l’approche méthodologique suivie dans le cadre de ce travail.
	
	Méthodologie de la recherche

	Approche suivie
	Longitudinale & exploratoire  (intervalle de quatre mois en moyenne entre les entrevues)

	Contexte de la recherche
	Le projet SuperNova : un projet de création d’entreprise innovante dans le domaine de la nanotechnologie de l’espace issu de la valorisation de recherche de l’entrepreneur étudiant. Le projet est incubé dans un incubateur public de la région Rhône Alpes Créalys.

	Collecte des données


Date



Durée
	2 Entretiens auprès du chargé d’affaires accompagnateur de l’entrepreneur
15/01/2008 et 18/02/2008


3h
	6 entretiens auprès de l’entrepreneur


14/03/08 – 06/10/08 19/01/09- 15/05/09 28/09/09 – 31/01/10

18h
	Une observation participante (depuis mars 2008)
	Des documents complémentaires

	Nature de l’information collectée
	Initiation au domaine de compétences de l’entrepreneur (sciences de l’ingénieur).
Première présentation du couple individu-projet.
	Historique du projet
Evolution du projet
Construction du réseau
Controverses
	Visite au laboratoire de recherche.
Participation à des réunions d’évaluation au sein de l’incubateur.
	Plan d’affaires
Dossier de candidature au concours Oseo
Des videos d’expérimentation
Différentes versions des prototypes.


	Analyse des informations
	Analyse thématique de contenu basée sur le logiciel Nvivo8
19 nœuds libres identifiés au préalable
Un double codage fiable à 95% selon l’indice de Kappa de Cohen
558 codes obtenus au total



Tableau 1 : Synthèse de la démarche méthodologique suivie

3. 2 . La traduction du projet ‘Supernova’ 
L’analyse de contenu que nous avons effectuée nous a permis de disposer d’une masse de données bien structurée ainsi que d’une grande richesse informative que nous avons mobilisée pour la description « sociotechnique » du projet. Cette description a été élaborée en suivant la démarche de la chaine de la traduction telle que préconisée par la théorie (Akrich, Callon & Latour, 1988 et 2006). Elle reprend l’historique du projet, son évolution en fonction du temps, la dynamique de construction du réseau d’actants et l’état actuel de la situation entrepreneuriale. La figure 1 reprend les différentes phases de développement du réseau[footnoteRef:4].  [4:  Les actants qui forment le réseau sont identifiés  par des lettres. Par exemple : (A) est le porteur du projet, (B), son premier associé, etc. L’ordre de ralliement au réseau est respecté en suivant l’ordre alphabétique.   ] 

[image: ]
Figure 1. Évolution de la construction du réseau au cours du temps

Le tableau 2 qui suit permet de situer dans le temps ces différentes phases dans le processus de construction du réseau de l’entrepreneur et de fournir des informations sur leur durée. 



	Phase
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Nombre d’acteurs :
Humains
Non Humains
	1
	2
	3
	7
	17
	17
	23
	44

	
	1
	2
	3
	7
	17
	17
	21
	37

	
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	2
	7

	Date 
	L’intention de travailler dans le domaine de l’espace est née à l’âge de 18 ans.
	30/06/07
	14/03/08
	06/10/08
	19/01/09
	15/05/09
	28/09/09
	31/01/10

	Durée
	5 ans 
	12 mois environ
	2 à 3 mois
	4 mois
	4 mois
	4 mois
	4 mois
	Fin de suivi de l’évolution du réseau



Tableau 2 : Synthèse des différentes phases de la construction du réseau entrepreneurial

Dans ce qui suit, nous détaillerons les principales caractéristiques de cette dynamique.

3.2.1. Vers une problématisation de la situation entrepreneuriale initiale

SB (A) est un jeune entrepreneur de 23 ans, élève ingénieur de l’INSA de Lyon, en fin d’études dans la filière génie mécanique. Il a eu l’idée de créer une entreprise en valorisant les résultats de ses recherches universitaires (phase 1), dont l’objet est de proposer à des entreprises un service de validation des composants électroniques d’un vol spatial simulé dans les conditions extrêmes de l’espace. Ce service de validation pourrait être réalisé grâce à la vente de deux produits développés par le porteur de projet : un ‘déployeur’ et un nano-satellite qui seraient intégrés dans une fusée et proposés à la clientèle. Cependant, la réalisation de cette idée nécessite la présence d’un certain nombre d’acteurs, qui ont été identifiés par ce jeune porteur de projet: un associé en informatique, un associé en électronique, un incubateur, un laboratoire de recherche, un tourneur fraiseur, le Centre National des Etudes Spatiales (CNES) une structure de valorisation (INSAVALOR) et un lanceur de fusée, etc. Mais la plupart de ces entités ont refusé de coopérer avec le créateur d’entreprise en raison de plusieurs problèmes qui sont liés soit au projet, soit au porteur lui-même (phase 3). Parmi ces difficultés, nous pouvons citer : les problèmes techniques des nano-satellites qui ne sont pas encore prêts à être commercialisés, l’ambition du projet qui est trop importante pour un jeune entrepreneur naissant de 23 ans, la perception que le domaine de l’espace reste l’affaire des grandes entreprises, la politique du pays qui n’est pas favorable, l’inexpérience de l’étudiant qui accentue l’incertitude quant à la réussite du projet, le manque de ressources financières et matérielles, l’inégalité de pouvoir entre le jeune créateur et les grandes institutions, les problèmes d’exportation des produits à double usage, l’absence de statut juridique pour le créateur d’entreprise, etc.

 Le domaine de l’espace est perçu par les gens comme inatteignable… Quand il y a quelqu'un comme nous qui veut se lancer dans le domaine avec les compétences et les moyens qu'on dispose, on est pris de haut et pas très au sérieux. Dans notre société, le domaine de l'espace est souvent vu comme un secteur réservé aux grandes entreprises (NASA, ESA, EADS, etc.) … et, c'est ce préjugé qui nous pose un vrai problème aujourd'hui par rapport à nos interlocuteurs incontournables. Ces barrières nous obligent à dépenser énormément de temps et d'énergie pour convaincre les gens que ce qu'on fait est basé sur des vraies opportunités technologiques et d’affaires… ...Après, il y a tous les problèmes des jeunes qui veulent se lancer dans une activité ambitieuse, qui n'ont pas d'expérience et de légitimité …
Une autre raison qui pourrait nous être reprochée, c'est le risque élevé dans notre activité dû à l'incertitude de notre projet qui démarre dans un domaine encore inexploité. Les personnes que nous avons contactées nous disent : Mais on encourt un risque énorme avec votre projet ! et encore, on va toucher à des domaines et à des interlocuteurs qu'on n'a pas prévus initialement... 

3.2.2. L’émergence du réseau entrepreneurial : entre intéressement, enrôlement et mobilisation

L’intéressement des ‘actants’
Afin de faire face à toutes ces difficultés et pour pouvoir intéresser les personnes dont il a besoin pour créer son entreprise, SB  a modifié trois fois l’objet de son projet. Par exemple, pour faire face aux problèmes techniques qui empêchent certains acteurs de s’associer au projet, il est passé de l’activité de développement des nano-satellites à celle de développement de pico-satellites (passage de la phase 4 à la phase 5). 

Au début, nous avons prévu de travailler sur les femto satellites qui pèsent moins de cent grammes. Ce qui me semblait être conceptuellement quelque chose de faisable et d’innovant et que nous cherchons à développer. Mais à mon avis, cette offre doit attendre encore au moins cinq ans, le marché n’est pas encore prêt pour la commercialiser. En plus, au niveau de la maîtrise de la technologie, ça serait difficile d'avoir une puissance très élevée dans un produit aussi petit. Par ailleurs, notre innovation doit porter sur les pico satellites au début, c'est-à-dire, on va essayer de travailler notre système de plate-forme pour avoir plus d'espace disponible pour les charges utiles de clients,...


Ensuite, pour intéresser des clients qui restent perturbés par la complexité de l’offre, le projet est passé de la vente du satellite et du ‘déployeur’ à la proposition d’une offre plus globale de certification spatiale, qui simplifie au maximum la procédure pour le client en limitant le nombre d’interfaces client à une personne  (passage de la phase 7 à la phase 8). Il a fait de même pour les personnes qui trouvent que le projet est trop risqué avec un niveau d’incertitude trop élevé. Pendant la phase 7, SB a réalisé avec l’aide de deux artisans en métallurgie un prototype (AA) qui vole, qui résiste au choc et à la chaleur et qui fonctionne en orbite. De la même façon, pour contourner l’absence d’un statut juridique qui lui permettrait d’exporter, SB a créé, pendant la phase 8, une association (AE) avec deux autres personnes, ce qui lui a permis d’avoir un numéro d’immatriculation d’entreprise. Enfin, pour intéresser les lanceurs de fusées qui refusaient de collaborer au début du projet, il a fait jouer la concurrence pendant la phase 6 en négociant avec trois stations internationales de lancement simultanément. Cette stratégie de négociation a porté ses fruits et s’est conclue par la signature d’un  accord de partenariat avec une station spatiale indienne (V). Ce partenariat a permis entre autres au créateur d’entreprise de décrocher l’une de ses premières commandes avec un centre de recherche indien, l’actant (Z). Cette stratégie de négociation a permis également d’intéresser d’autres acteurs nationaux et européens, parmi lesquels figure le ministère de la recherche (AJ), le ministère de la défense (AK), le conseil de la région Rhône Alpes (W), le réseau EBN[footnoteRef:5] (AL), etc. L’incubateur (D) a joué ici un rôle de catalyseur dans le rapprochement et la construction des liens avec ces institutions.  [5:  EBN : European Business Network] 


L’enrôlement et la mobilisation des ‘actants’
Après avoir identifié un nombre élevé d’acteurs et réussi à les intéresser, SB est parvenu à en enrôler un nombre relativement important. En effet, les entités qui ont été intéressées par le projet et qui ont accepté d’y contribuer sont passées de 2 acteurs, (A) et (B) dans la phase 2, à environ 50 au moment du lancement de l’activité, 18 mois plus tard, dont un nouvel associé (U). Sur la trajectoire de développement du projet, nous constatons un déplacement dans le rythme et l’intensité de ralliement de nouveaux actants (Voir le passage de la phase 7 à la phase 8). Ceci est dû à la preuve de faisabilité technique du projet suite à la réussite dans l’épreuve du test en vol du prototype de ‘déployeur’(AA). Cet intéressement « réussi » a été obtenu grâce à de nombreux arrangements, négociations, ajustements et adaptations. Par exemple, entre les phases 7 et 8, SB a réussi à négocier avec des enseignants pour la mise à disposition d’une classe entière d’étudiants en fin d’études du cycle ingénieur. L’objectif était de travailler sur le développement des différentes composantes du satellite en gardant une certaine avance technologique sur le marché. Il a pu mobiliser trois groupes composé de trois étudiants, chacun pour l’étude et la mise en œuvre de différents aspects du projet. 

Plusieurs projets de fin d’études travaillent et sur le prototype et sur les satellites. Nous avons embauché quatre stagiaires que nous ne payons pas, c’est un arrangement que nous avons fait avec les enseignants. Nous ne les payons pas mais ils nous aident. Pourquoi ? Parce que le sujet est passionnant et les professeurs s’intéressent à ce genre de projets qui motivent les étudiants. Ce sont des étudiants en fin de cycle ingénieur général … quatre travaillent sur le plan d’affaires et sur notre futur troisième produit, les stations en sol. Puis, nous aurons un 9ème stagiaire qui vient se joindre à nous sur l’intelligence artificielle que nous allons intégrer dans le satellite et enfin il y a un 10ème stagiaire qui est en IUT, qui travaille sur le déployeur avec moi… Aussi,  il y a un groupe d’étudiants, c’est une classe entière qui travaille sur la faisabilité d’un déployeur de nano-satellites. Cette étude est comme un sondage pour anticiper le marché des nano-satellites qui s’ouvrira un jour. Comme ça nous aurons une avance sur le marché qui répondra à la demande future. Ces stagiaires sont suivis par trois professeurs et nous mêmes. 
Ces acteurs universitaires ont contribué au développement technique du projet. Ils ont réussi, sous la direction de l’entrepreneur, à mettre en œuvre un prototype fonctionnel avec une garantie de répètabilité des résultats. Ce qui a permis à l’entrepreneur d’obtenir un brevet sur le déployeur et gagner conséquemment en légitimé et crédibilité vis-à-vis des principaux acteurs institutionnels.

"Ce qu'il y a en fait et ce que nous avons remarqué ces deux derniers mois, quand nous avons sorti le 'déployeur', qui fonctionne déjà et qui est dans un stade très avancé avec un brevet déposé, les gens nous voient différemment. Donc nous voyons un changement d'attitude à tous les niveaux. C'est surprenant ! Il n'y a pas de changement au niveau du projet, mais juste une petite vidéo qui montre un mécanisme qui marche, ils te regardent différemment ! !". 

Par ailleurs, le rôle des acteurs techniques était central dans ces dynamiques d’intéressement et d’enrôlement. En effet, à côté du brevet et du prototype, l’entrepreneur a mobilisé d’autres objets techniques pour convaincre ces acteurs de la faisabilité et la validité du projet. A titre d’exemple, l’entrepreneur a mis en œuvre un démonstrateur technologique sous la forme d’une vidéo qui a joué le rôle de porte parole vis-à-vis de l’Agence Spatiale Européenne. Cette démarche a réussi à intéresser un responsable au sein de cette agence qui s’est impliqué dans le projet par son expertise et par la mobilisation de son réseau professionnel[footnoteRef:6].  [6:  Quand on a arrêté notre étude, un partenariat entre l’ESA et le porteur de projet était en cours de finalisation.] 


… En outre, nous avons développé une vidéo démo qui sert comme démonstrateur technologique pour intéresser l'agence spatiale européenne et la faire adhérer au projet sous forme d'un partenariat de lancement des produits développés par 'SuperNova'. Cette vidéo a été réalisée suite à la demande d'un responsable au sein de cette agence afin de donner plus de poids et de crédibilité aux jeunes ingénieurs en quête de légitimité et augmenter leur chance pour être sélectionnés par cette institution…

Cette expérience illustre le rôle d’intermédiation que peut jouer l’artefact technique quand il s'érige en un porte-parole du couple individu-projet et de l'ensemble du collectif d'acteurs qui s'est mobilisé pour le construire. Il joue, en outre, un double rôle de représentation, en amont et en aval dans le processus de sa mobilisation. 

En amont, quand il reflète, d'une part, les intentions, les aspirations, les habitudes, les interactions, les compromis et les objectifs de l'entrepreneur, et d'autre part, les moyens, les compétences et les ressources enrôlées pour réaliser le projet entrepreneurial. En ce sens, il indique, à l'acteur que l'entrepreneur veut l'intéresser, quelque chose sur le couple-individu projet et sur les conditions sociotechniques de sa (non) réalisation. En aval, quand il se charge de faire une projection sur l'avenir du processus entrepreneurial, parce que l'artefact technique est généralement un objet éphémère, une ébauche ou une promesse d'un avenir souhaité. 
Ici la vidéo envoyée transmet au lecteur les capacités sociotechniques de l'entrepreneur, le script de déploiement souhaité et l'état et la vitesse d'avancement du projet.

En assumant ce rôle de représentation, l'artefact technique devient ainsi un vecteur d'information et de communication qui va réduire le décalage de représentations perçues et l'asymétrie d'information qui pourraient exister entre l'entrepreneur et ses interlocuteurs. De même, grâce à cet artefact technique, la légitimité de l'entrepreneur va augmenter en visualisant ces vidéos, ces textes, ces rapports, ces études, ces tests, ces expérimentations, etc. Cependant, l'artefact pourrait, suite à une mauvaise représentation involontaire et non contrôlée, trahir l'entrepreneur.

Par ailleurs et afin d’améliorer le développement technique de son projet, l’entrepreneur naissant a fait appel à deux artisans expérimentés « fraiseurs-tourneurs », (E) et (G),  avec qui il a réussi à négocier des prix très avantageux et des facilités de paiement. Afin d’assurer une veille technologique, il a voyagé dans plusieurs pays pour participer à des conférences spécialisées. Il a aussi fait appel à la compétence d’un expert international dans les technologies de l’espace (O). 

L’expert allemand qui nous a donné des conseils d’ordre général sur le domaine, le modèle économique, technique, politique, c’est un ingénieur qui travaille dans le domaine depuis des années, il est spécialiste dans les mini satellites. Ce type de satellites appartient à un marché voisinant le notre et qui utilise les mêmes techniques. Même si cet expert est de plus en plus occupé. Il reste toujours avec nous pour nous donner des conseils. A vrai dire aujourd’hui nous sommes passés à un stade où nous n’avons plus vraiment besoin de lui… Mais au démarrage quand c’était plus de la passion, nous ne savions pas trop ce que nous allons faire,  c’est lui qui nous a encadré et dirigé vers la forme actuelle du projet. Les entretiens téléphoniques que nous avons eus avec lui, nous ont étaient d’une utilité inestimable.

Il faut signaler aussi que l’entrepreneur a réussit à exploiter certaines contingences (Sarasvathy, 2001) qui lui ont conduit à établir des nouveaux liens avec des gens rencontrés par hasard dans le cadre de ses activités entrepreneuriales. Ces contacts ont été intéressés par son idée initiale et mobilisés dans le processus de la construction de son projet.. A titre illustratif, à un moment donné du développement du projet, SB a été bloqué suite à un problème thermique au niveau du ‘déployeur’. En discutant avec son associé de ce problème dans un train, un passager attiré par le sujet s’est associé à la conversation et a apporté la solution au problème thermique. En effet, cette personne (BA) est l’un des spécialistes français du domaine avec qui SB garde toujours de bonnes relations et auquel il fait régulièrement appel quand il a besoin de son expertise. Néanmoins, certaines actions d’intéressement n’ont pas connu la même réussite. Par exemple, le créateur a échoué dans l’enrôlement d’un ingénieur en électronique, spécialiste dans le domaine du spatial (AB), parce qu’il n’a pas réussi à le désintéresser d’un autre projet concurrent, consistant à aller travailler chez EADS où le risque perçu est beaucoup moins élevé.

3.3. La dynamique de construction du réseau entrepreneurial
A partir des développements précédents, nous pouvons constater que l’ingénieur SB a réussi à cristalliser autour de son projet tout un réseau d’actants dont le noyau est constitué de trois associés (A, B, et U). Une série de déplacements, d’ajustement et de négociations a été entreprise dans ce cadre, ce qui confirme l’observation de Fayolle (2007) qui considère le projet entrepreneurial comme un objet en conception évolutive. Afin de mieux comprendre la dynamique de construction de ce réseau, il est possible de regrouper les huit phases du projet Supernova en trois principales étapes, chacune caractérisée par des problèmes, des registres et des acteurs différents. Pour ce faire, nous nous sommes basés sur : les spécificités du projet Supernova, les quatre caractéristiques de tout processus entrepreneurial innovant (nominalité requise, équivocité, asymétrie d’information et incertitude) et la chaîne de la traduction (voir figure 2). 



26

 (
Intéressement (I)
-
Registre 3= Registre 2 + registre financier + affaires
-
 
Mécanismes : Preuve technique & économique, concours, Négociation
) (
Intéressement (I)
-
Registre 2 = Registre 1 + 
Support, + commercial
-Mécanismes : Preuve technique, intermédiation, capitalisation des liens positifs
) (
Intéressement (I)
-Registre
 1 : 
Technologique, 
u
niversitaire, 
p
ersonnel
- Mécanismes : Négociation, communication.
) (
8’ si I < 0
)
 (
5’ si I < 0
) (
2’ si I < 0
) (
4
) (
1
)
 (
7
) (
2 si I > 0
) (
8 si I > 0
)
 (
5 si I > 0
)

 (
9
’ si E< 0
) (
Problématisation P1
- Asymétrie d’information
- Inégalité de pouvoir
- Manque de légitimité
-Politique publique peu favorable
) (
Problématisation P3
- P2
- Retard technique
- Statut étudiant
- Manque de ressources financières
- Difficulté de commercialisation
- Offre complexe
)
 (
Problématisation P2
- P1
-
 
Incertitude 
t
echnique
- Manque de visibilité
- divergence 
culturel
le : Entrepreneur 
vs
 
chercheurs
) (
Enrôlement (E)
-Oseo
-La Région
-Business Angels
-Fournisseurs
- Experts
- Enseignants
- Stagiaires
) (
Enrôlement (E)
-Incubateur
-Laboratoire
-Clients potentiels
-Entreprises locales
) (
Enrôlement (E)
 
-Professeur
-Expert
-Amis
)
 (
6’ si E< 0
) (
3’ si E< 0
)

 (
9
 si 
E
> 0
) (
6 si 
E
> 0
) (
3 si E
> 0
)

 (
Réseau version 1
Réseau version 3
 Réseau version 2
) (
Mobilisation
) (
Mobilisation
) (
Mobilisation
)
 (
T
)


Figure 2 : La lecture de la trajectoire entrepreneuriale du projet SuperNova au travers de l’ANT

La première étape du processus concerne les quatre premières phases de la construction du réseau. Ces dernières se caractérisent particulièrement par le refus d’adhésion de plusieurs acteurs au projet Supernova, et ce parce qu’il est basé uniquement sur les résultats universitaires de SB. Ceci montre que les premiers types de problèmes rencontrés par le créateur sont essentiellement liés au manque de légitimité. Ce qui rejoint l’argumentation  de Messeghem et Sammut (2007). En effet, le manque de légitimité a accentué le différentiel de perception entre les acteurs, d’où l’asymétrie d’information. Selon Barry (1994), ce décalage des perceptions, qui caractérise tout projet entrepreneurial innovant, peut conduire à une sous-évaluation de l’opportunité détectée. En plus de ces problèmes, se sont ajoutés également l’inégalité de pouvoir (entre lanceurs de fusées et SB par exemple) et la politique publique peu favorable pour lancer ce type de projet. Afin de dépasser ces controverses, le créateur SB a tenté d’intéresser plusieurs acteurs à son projet. Pour ce faire, trois registres sont indispensables : la technologie, l’université, et les connaissances personnelles du créateur. Pour le cas de Supernova, SB a modifié les caractéristiques techniques de son produit (développement des pico satellite au lieu des nano satellite) pour attirer le plus de personnes pouvant lui apporter une valeur ajoutée dans la réalisation de son projet. Il a négocié les prix (avec les artisans par exemple) tout en profitant de sa présence dans les conférences internationales afin de communiquer davantage sur son projet. Tous ces éléments permettent de dépasser les préjugés stipulant que ce secteur est exclusivement réservé aux grandes entreprises. Certains experts, professeurs et amis se sont finalement joints au projet. D’où l’enrôlement et la mobilisation selon la chaîne de la traduction (Akrich, Callon & Latour, 2006). Malgré les efforts déployés par l’entrepreneur au cours de cette première étape, certains acteurs, nécessaires au projet, continuaient à refuser toute collaboration. D’où l’étape 2 de la construction du réseau.

Dans le cadre de la deuxième étape (phases 4 et 5), nous pouvons constater que la nature des problèmes rencontrés par SB a changé, ce qui a nécessité l’utilisation de nouveaux arguments pour convaincre de nouveaux acteurs, et exploiter ainsi leurs ressources. En effet, en plus des difficultés citées précédemment, l’incertitude et le manque de visibilité ont fortement influencé le comportement des partenaires potentiels. En reprenant la réflexion de Bruyat (1993), nous pouvons considérer que les facteurs liés au couple individu-projet sont la vraie source d’incertitude comparée à l’environnement externe du projet. Plus particulièrement, il s’agit des aspects techniques liés à la fabrication du prototype de l’offre. D’où l’importance de la R&D dans ce type de projet (Low & Srivatsan, 1994). Dans ce cadre, les négociations commerciales peuvent s’avérer indispensables pour convaincre. Des preuves techniques peuvent être également utilisées pour conclure des partenariats (avec des laboratoires indiens pour le cas de Supernova). Cet intéressement, basé sur plusieurs actants, peut conduire à la mobilisation de nouveaux acteurs tels que les entreprises locales et les incubateurs. Ces derniers peuvent jouer un rôle important dans le développement des services de validation des composants électroniques d’un vol spatial. Leur mobilisation a permis au créateur de Supernova de développer son réseau et surtout de profiter de certaines ressources financières et des expertises dans le domaine.

Malgré l’évolution du réseau de l’ingénieur SB, nous avons constaté que quelques acteurs manquaient encore au bon développement du projet. C’est le cas des business angels, des scientifiques, etc. Selon la chaîne de la traduction, ces derniers n’ont pas pu être enrôlés malgré la diversité des registres utilisés. D’où le passage à la troisième étape qui regroupe les phases 7 et 8. Dans ce cadre, d’autres problèmes ont émergé. C’est le cas de la complexité et du retard technique de l’offre, du manque des ressources financières et du statut d’étudiant du créateur du projet Supernova. Tous ces facteurs ont rendu difficile la commercialisation du service de validation. Ceci peut être interprété à la lumière de la nominalité requise. En effet, il est possible de considérer que le projet innovant Supernova n’a pas pu atteindre, en quelques mois, des performances minimales sur les caractéristiques de l’offre (déployeur), ce qui a entraîné un retard au niveau de l’avantage concurrentiel (Hannan & al, 1996). Dans ce type de situation, les registres précédemment cités dans les étapes précédentes mériteraient d’être complétés par des aspects financiers. Des négociations et des preuves techniques et économiques, comme des nouvelles versions de prototypes ou du plan d’affaires, sont nécessaires pour intéresser de nouvelles personnes et les convaincre de rejoindre le projet. Une fois qu’un rôle leur est attribué, elles alimenteront le réseau moyennant une mobilisation ponctuelle. Au final, une nouvelle version du réseau sociotechnique est développée. 

Discussion
A partir de ces interprétations, la création d’une entreprise innovante apparaît comme un processus tourbillonnaire basé sur la mobilisation progressive et évolutive de plusieurs acteurs. Ces derniers, en permettant à tout entrepreneur d’acquérir des ressources nécessaires à son projet (Shane, 2003), constituent un véritable capital social et humain (Wright et al. 2007). Pour tout entrepreneur naissant, le véritable enjeu consiste à identifier les acteurs nécessaires et les difficultés potentielles (la problématisation) en se basant sur les quatre caractéristiques de tout projet innovant. L’objectif étant de définir les registres (Personnel : famille-amis, Technologique : experts-techniciens-chercheurs, Financier : business angel-investisseurs, Affaires : clients-fournisseurs et Support : Incubateur-Réseau Entreprendre) adéquats pour intéresser, enrôler et mobiliser ces acteurs (Law, 1985). Certes l’importance des registres n’est plus à démontrer mais l’ordre de leur utilisation peut être amené à changer en fonction des caractéristiques du projet et de ses besoins en termes de ressources. Dans ce cadre, une certaine redondance au niveau des liens peut être constatée (Burt, 1992) étant donné  que les composantes du projet ne coexistent pas à toutes les étapes. Néanmoins, le réseau de l’entrepreneur naissant reste très riche en trous structuraux donnant accès à des ressources de nature diverse au niveau régional (Lechner & Leyronas, 2007), comme au niveau national, voire international.  

En outre, en étudiant la trajectoire de l’émergence de cette nouvelle entreprise, nous avons  constaté une forte mobilisation des liens faibles (Granovetter, 1973), et une mobilisation quasi nulle des liens forts. Ainsi, nous confirmons les résultats des travaux de Liao et Welsch (2003), Julien et al. (2004) et Zhang et al. (2010), qui insistent sur l'importance des liens faibles dans le processus entrepreneurial (Dubini & Aldrich 1991 ; Chell & Baines 2000). La dominance des liens faibles, pendant la phase ante création du processus entrepreneurial, peut être expliquée par l’absence de l’exigence d’une réciprocité entre les contacts, comme le confirme (Martinez & Aldrich, 2011). Comme elle peut être due aussi à la nature innovante du projet qui contraint l’entrepreneur à créer des liens ex-nihilo, ce qui n’est pas forcément le cas dans un projet entrepreneurial peu innovant. D’autre part, cette question d’utilisation des liens forts/faibles et leur importance peut varier en fonction du temps et des étapes dans le processus entrepreneurial. 

Néanmoins, et malgré la faiblesse des liens, nous avons remarqué l’existence d’une cohésion assez forte (Martinez & Aldrich, 2011) et évolutive au sein du réseau entrepreneurial qui s’est « stabilisé » sous la forme d’un réseau irréversibilisé (Callon, 1992) supportant le projet entrepreneurial.

Par ailleurs, la théorie de l’acteur réseau nous a permis une lecture dynamique différente et complémentaire à celles des théories du capital social appliquées au domaine de l’entrepreneuriat. En effet, en suivant les différentes phases du processus de construction de réseau, nous confirmons les propos de Lechner et Dowling (2003), qui  pensent que le réseau social passe par plusieurs tailles en fonction des phases dans le processus et que ses tailles reflètent le niveau de la performance entrepreneuriale (Lechner & Leyronas, 2007). Une performance qui dépend de la capacité dynamique de l’entrepreneur (Zahra et al., 2006) à fédérer (intéresser, enrôler, mobiliser) autour de lui un collectif d’acteurs, détenteurs de ressources indispensables à la survie-développement de son projet. 

En outre, la construction du réseau entrepreneurial se réalise aussi dans le cadre d’un jeu de pouvoir entre l’entrepreneur et les acteurs clés (notamment les acteurs institutionnels : l’Université, La cellule de valorisation, Le centre national des études spaciales, etc.) qui donneront accès à des ressources stratégiques pour le projet. Comme le confirment Lopolito et al. (2011), ce jeu de pouvoir a pour objectif principal l’occupation d’une place centrale dans le réseau afin de tirer un maximum de profit de la situation entrepreneuriale. En plus, l’émergence de la nouvelle entreprise, se fait sur un fond de controverses (Callon, 1986) alimentées par un niveau d’incertitude élevé et un manque de légitimité important (Elfring & Hulsink, 2003). Ce qui explique le mode de réflexion ‘éffectual’ (Sarsvathy, 2001) adopté par l’entrepreneur Ici, nous corroborons les résultats de (Chandler et al., 2011), qui affirment l’existence d’une association positive entre l’incertitude et l’expérimentation dans l’approche effectuale.  En effet, à défaut de prédire le futur qui par définition est  imprévisible, notamment dans un contexte d’innovation, l’entrepreneur modifie et ajuste ses objectifs (Due et al. 2009). En adoptant cette approche, l’entrepreneur « Effectuator » (Chandler et al., 2011) conçoit le futur comme le résultat d’une co-création par un réseau d’acteurs « Stitched together » (Dew et al., 2009). D’où la proximité avec l’approche de la théorie de l’acteur réseau qui conçoit l’innovation comme le résultat d’un processus tourbillonnaire, co-construite par un réseau irréversibilisé d’acteurs. Cependant, cette logique effectuale est modérée dans le processus de création d’entreprise par ce que les chercheurs du centre de sociologie de l’innovation appellent le script futur souhaité (Martin, 2003). Il s’agit d’un scénario que l’entrepreneur devrait réaliser en l’ajustant, chemin faisant, en fonction des ressources qui sont à sa disposition et qui sont mobilisées grâce à son réseau. Ce script futur souhaité, exige de la part de l’entrepreneur un rendement minimal qui garantirait la poursuite du processus entrepreneurial (Bruyat, 1993).   

Enfin, nous avons observé que l’entrepreneur naissant a construit et mobilisé des compétences interactionnelles lui permettant de développer et de combiner les différents types d’interactions, techniques et sociales (La Ville (de), 2001). Ces compétences ont contribué à la construction, la mobilisation et l’exploitation d’un capital social. Ainsi nous renforçons par notre travail les résultats obtenus par Baron et Markman (2003), qui témoignent de l'existence d'une relation significative entre la performance entrepreneuriale (financière) et le niveau des compétences sociales. 

Conclusion
Tous ces aspects, illustrés par le schéma ci-dessus (fig. 2), montrent l’utilité d’un cadre théorique original, tel que celui de la théorie de l’acteur réseau, dans la compréhension de la dynamique de construction d’un réseau d’acteurs qui apportent des ressources nécessaires à la survie/développement de tout projet entrepreneurial innovant. Généralement utilisée pour étudier des projets d’innovation dans des organisations, elle constitue dans ce travail, focalisé sur la phase ante création du processus entrepreneurial, un cadre conceptuel novateur. 
Sur le plan méthodologique, Cette recherche fait partie des très  rares travaux à s’être intéressés à l’étude de la dynamique de construction du réseau social de l’entrepreneur naissant, d’une manière longitudinale et en temps réel. Elle propose un protocole méthodologique qui associe les composantes de la chaîne de la traduction (problématisation, intéressement, enrôlement et mobilisation) aux spécificités de la création d’entreprise innovante, en particulier pendant la phase ante création. Par cette étude qualitative, nous confirmons aussi la pertinence de l’étude d’un cas unique comme le suggèrent Eisenhardt et Graebner, (2007), et notamment pour étudier la dynamique de construction du réseau de l’entrepreneur (Jack, 2010). Sur le plan managérial, la conception proposée pourrait aider l’entrepreneur naissant à mieux conduire son processus de création en optimisant la construction de son réseau. Pour les incubateurs, ce travail pourrait améliorer l’efficacité et l’efficience de leurs modes d’accompagnement. En ce sens, les responsables et les chargés d’affaires doivent promouvoir et diversifier les activités de réseautage. Malgré ces apports, il convient de souligner l’incapacité de généraliser les résultats obtenus à partir d’un cas unique. Un travail complémentaire, que nous avons engagé sur d’autres projets de création d’entreprise innovante, devrait nous permettre d’élaborer plus d’implications. A côté de cette perspective de recherche, nous avons identifié trois nouvelles pistes intéressantes. La première concerne l’étude du rôle de l’artefact technique dans la dynamique de construction du réseau. La deuxième pourrait porter sur les compétences sociales de l’entrepreneur. Enfin, l’étude de l’évolution de l’intensité des liens entre les acteurs au cours de la construction du réseau pourrait également s’avérer prometteuse en s’appuyant sur les travaux de Granovetter (1973).  
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