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Résumé :

Le role des parties prenantes dans une démarche de création est au cceur du processus
entrepreneurial effectual (Sarasvathy, 2001, 2003, 2008). Cette recherche a pour objectif de
déterminer le réle des parties prenantes dans le processus entrepreneurial effectual a travers le
cadre de la proximité. Nous avons mené une étude qualitative de type descriptive et
compréhensive a partir de dix entretiens d’entrepreneurs-vignerons. Nos résultats révélent que
les vignerons-entrepreneurs interrogés font appel a diverses parties prenantes. Ces derniéres
peuvent étre des parties prenantes coordinatrices, business, externes a leur métier, internes a
leur domaine, accompagnantes ou non dans la construction de leur projet entrepreneurial.

Précisément, nous relevons une forme particuliére du réle des parties prenantes dans le
processus de création: 1’accompagnement par les pairs, basé sur des relations de proximité
géographiques et/ou de métier. Les vignerons-entrepreneurs accordent ainsi une attention
particuliere aux acteurs avec lesquels ils partagent des pratiques similaires, une identité
commune et avec lesquels ils développent des collaborations participant au processus de
création d’entreprise. Ces interactions s’opeérent dans un contexte de proximité organisée au
sens de Rallet et Torre (2005), Torre, (2010), qui se trouve au coeur des interactions ayant lieu

entre les vignerons-entrepreneurs interrogés.

Mots-clés : proximité, effectuation, accompagnement entrepreneurial, accompagnement par
les pairs, vignerons-entrepreneurs
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L’approche par les proximités dans le cadre d’une
démarche entrepreneuriale effectuale :

Cas de vignerons-entrepreneurs accompagnes par les pairs

INTRODUCTION

Depuis le début des annees 2000, les travaux de Sarasvathy en entrepreneuriat
apportent un nouveau regard sur les modes de raisonnement et d’action des entrepreneurs
dans leur démarche de création (Sarasvathy, 2001a). L’auteur indique que les entrepreneurs,
qui réussissent le mieux sont ceux qui adoptent, non pas une logique causale mais une logique
dite effectuale (Sarasvathy, 2001, 2003). Dans une approche causale, il s’agit de s’appuyer sur
un but prédéterminé et d’allouer des moyens en conséquence pour chercher a identifier
I’alternative optimale (c’est-a-dire la plus rapide, la plus efficiente et la moins chére) pour
atteindre ce but (Sarasvathy, 2001a). Le processus effectual se concentre, quant a lui, a la fois,
sur la capacité d’un entreprencur a combiner les ressources existantes, mais également sur sa
capacité a exploiter les contingences de son environnement afin d’atteindre ses objectifs. Dans
une perspective d’innovation et d’apprentissage, 1’entrepreneur doit alors étre capable de
s’appuyer sur un ensemble de décisions dynamiques impliquant de multiples interactions avec
différentes parties prenantes (Sarasvathy, 2001b, Lewin et al., 2011). L’entrepreneur ne
saurait donc développer son activité sans un large tissu de coopérations et de partenariats
(Sarasvathy, 2008).

Bien que le champ de recherche sur I’entreprencuriat ait progressé, notamment avec
les travaux de Sarasvathy, peu de recherches se sont concentrées sur la compréhension du
comportement des salariés dans les organisations (Shane, 2012) ou sur le rdle des parties
prenantes, dans la démarche entrepreneuriale. Par ailleurs, Perry et al. (2012) soulignent le
besoin de plus de travaux sur I’exploration des relations entre 1’effectuation et d’autres
construits déja établis afin de prolonger le développement théorique du processus. Dans cette
ligne, notre projet est de préciser la dimension de parties prenantes dans le processus
entrepreneurial effectual. Nous nous placons pour ce faire dans le cas particulier de
I’accompagnement entrepreneurial. Différents éléments permettent de comprendre ’intérét de

mettre en regard ces deux cadres.
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D’une part, dans une communication intitulée « Organiser la démarche effectuale de
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l'entrepreneur: pure folie, pur paradoxe ? Intégrer (aussi) [’effectuation comme logique
éducative dans [’accompagnement », Gaujard et Frugier (2013) rapprochent le processus
effectual de celui de ’accompagnement, s’appuyant sur 1’affirmation de Sarasvathy que
I’effectuation peut s’apprendre (2001). D’autre part, Charles-Pauvers, Schieb-Bienfait et
Lebas (2012) mettent en avant D’importance de la posture épistémologique de
I’accompagnant, et distinguent I’accompagnant positiviste de 1’accompagnant constructiviste.
La posture de [’accompagnant constructiviste peut é&tre rapprochée du processus
entrepreneurial effectual au sens ou I’accompagnant, a 1’image de la logique d’action de
I’entrepreneur effectual, ouvre des perspectives alternatives et le champ des possibles au
choix du porteur de projet. La posture de I’accompagnant constructiviste renvoie au processus
effectual (Sarasvathy, 2008a, b), « ot I entrepreneur construit le futur qui va conditionner son
présent » (Charles-Pauvers et al., 2012, p.101 ; Schmitt et Filion, 2009). Or, une des
influences majeures de la théorie de I’effectuation se trouve dans le paradigme des Sciences
de I’Artificiel (Simon, 1996 ; Sarasvathy et Simon, 2000), fondements du constructivisme
pragmatique.

Les recherches académiques portant sur 1’« industrie de I’accompagnement » se
multiplient au sein du contexte anglophone puis francophone, jusqu’a « I’émergence d’un
nouveau champ de recherche » (Chabaud et al., 2010). Ces recherches présentent
I’accompagnement entrepreneurial comme multiple : il n’existe pas une unique forme
d’accompagnement (Hackett et Dilts, 2004). Nous nous centrons dans ce travail de recherche
se centre sur une forme particuliere d’accompagnement entrepreneurial : I’accompagnement
par les pairs. Cet accompagnement reléve d’une situation d’accompagnement quelque peu
atypique, puisque la relation accompagnant-accompagné se transforme en échange (Jaouen et
al., 2006).

A notre connaissance, la lecture de la démarche entrepreneuriale effectuale, a partir
des approches théoriques de 1’accompagnement par les pairs, n’a pas été conduite en tant que
telle. Ainsi, notre interrogation se concentre sur la problématique globale suivante
Comment I’accompagnement par les pairs contribue-t-il a la construction d’une
démarche entrepreneuriale effectuale dans un contexte de proximité? Précisément, a
travers un état de 1’art et une mise en perspective de ces trois approches théoriques, notre

intention est d’identifier, d’une part, quelles sont les parties prenantes et d’autre part, de
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comprendre comment ces derniéres contribuent a la construction du projet entrepreneurial
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effectual dans un contexte de proximité.

L’intérét de notre recherche est ainsi de rendre intelligible le role joué par
I’accompagnement par les pairs dans la démarche entrepreneuriale effectuale. Pour ce faire,
nous réalisons une analyse qualitative de type descriptive et compréhensive a partir de dix cas
d’entrepreneurs-vignerons de la filiére des vins francaise. Nous nous intéressons a la fagon
avec laquelle les domaines vitivinicoles entreprennent dans un contexte fortement marqué par
I’atomisation des structures entrepreneuriales (organisations de moins de 100 salariés) et par
une forte densité concurrentielle qui les invite a se projeter dans une dynamique d’innovation.
Il s’agit d’éclairer la théorie de I’effectuation en prenant appui sur un secteur ou 1’incertitude
est importante, compte tenu des dépendances climatiques, des contraintes de production et
d’une concurrence en provenance des pays du nouveau monde.

Cet article s’organise autour de deux parties. Dans une premiere partie, nous présenterons
le cadre théorique puis nous expliciterons, dans un deuxieme temps, la méthodologie mise en

ceuvre et exposerons les principaux résultats de cette recherche que nous discuterons.
1. ETAT DE LA LITTERATURE ET CADRAGE THEORIQUE

Dans cette premiere partie, nous exposons, tout d’abord, le processus effectual de
création (1.1) puis nous nous focaliserons sur I’importance de la construction de partenariats
stratégiques dans la démarche effectuale (1.2). Nous aborderons alors 1’approche par les
proximités (1.3), puis nous nous intéresserons a la littérature portant sur 1’accompagnement
entrepreneurial (1.4).

1.1. LALOGIQUE EFFECTUALE

A la fin des années 1990, les travaux initiés par Sarasvathy en entrepreneuriat
apportent un nouveau regard sur cette question de la réussite de I’entrepreneur. L’auteur a
cherché a comprendre comment les entrepreneurs raisonnent et agissent dans leur démarche
de création (Sarasvathy, 2001a). Elle a mis en évidence que les entrepreneurs, qui réussissent
le mieux sont ceux qui ne suivent pas une démarche prédictive (logique causale) mais ont
recours a un tout autre type de raisonnement, qu’elle appelle le raisonnement effectual
(Sarasvathy, 2001, 2003). Improvisateurs brillants, les entrepreneurs effectuaux ne
commencent pas toujours avec des objectifs concrets, ils partent souvent avec une idée assez
simple ou sans d’idée (Sarasvathy, 2001b). De plus, les entrepreneurs effectuaux évaluent

constamment comment utiliser leurs ressources personnelles et celles dont ils disposent, pour
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développer des objectifs «a la volée» et réagir de maniere créative aux imprévus. lls jouent
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ainsi sur les effets possibles, d’ou le terme effectual (Silberzahn, 2012, p.11). A ’instar d’un
cuisinier qui ouvrirait ces placards et son réfrigérateur en essayant d’imaginer ce qu’il pourrait
composer comme repas, a partir des ingrédients dont il dispose, et des effets que leurs
multiples combinaisons pourraient produire (forme, couleur, odeur, golt) (Fayolle et Toutain,
2009). L’effectuation se concentre, en effet, a la fois, sur la capacité d’un entrepreneur a
combiner les ressources existantes, mais également sur sa capacité a exploiter les
contingences de son environnement afin d’atteindre ses objectifs. 11 fait appel a sa créativité et
a son imagination pour élaborer une cohérence entre les moyens dont il dispose, les effets
qu’il souhaite produire et 1’action qui en découle (Fayolle et Toutain, 2009, p.4).

Le processus du raisonnement effectual implique que I’entrepreneur s’interroge et
s’appuie sur trois types de moyens dont ils dispose (Sarasvathy, 2001b): (1) sa personnalité,
le « qui suis-je? », c’est-a-dire ses traits de caracteres, ses préférences et ses compétences qui
vont I’orienter vers telle direction plutdt que telle autre, ou le rendre sensible a tel probléme
plutdt qu’un autre; (2) sa connaissance, le « que sais-je? » c’est-a-dire son éducation, sa
formation, ses expériences qui constituent son expertise ; (3) ses relations, le « qui je connais?
» c’est-a-dire ses réseaux personnels et professionnels. Ainsi a partir de ces moyens,
I’entrepreneur imagine et choisit des effets atteignables comme une conséquence des moyens
dont il dispose : le « que puis-je faire ? » (Sarasvathy, 2001b; Sarasvathy, 2008; Vian, 2010).
L’entrepreneur développe alors des projets en lien avec ce qu’il a vécu, ce qui fait sens pour
lui (Sarasvathy, 2008). Il se doit a ses débuts de bricoler, de faire avec les moyens du bord
(Sarasvathy, 2008), avant de trouver ses partenaires et les activités qui lui permettront de faire
grandir les moyens dont il a besoin pour créer. Précisément, 1’entrepreneur part, ainsi, des
moyens dont il dispose pour rechercher des effets possibles et ses objectifs et finalités ne
seront découvertes que par la suite. Ainsi, un processus effectual implique I’imagination de
plusieurs fins possibles a partir de moyens connus (Sarasvathy, 2001a).

1.2. L’INTERACTION DES PARTIES PRENANTES DANS LA DEMARCHE EFFECTUALE

Sarasvathy identifie trois principes caractérisant la logique effectuale : accepter les
pertes, favoriser la prise en compte d’opportunités et privilégier le partenariat stratégique
(Sarasvathy 2001a, 2001b ; Sarasvathy, 2003).

En ce qui concerne la construction d’un réseau de parties prenantes intéressées par la
réussite de son projet (Sarasvathy, 2001a), I’entrepreneur recherche d’autres personnes afin

d’obtenir leurs avis, leurs commentaires, leurs suggestions sur la manicre dont il réfléchit,
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associe les idées, leur donne du sens. Ces personnes peuvent étre des amis ou de la famille ou
encore des personnes rencontrées par hasard (Sarasvathy, 2001b; Sarasvathy, 2008; Vian,
2010). S'inscrire dans une démarche effectuale demande de travailler sur 1’assemblage d’un
«patchwork fou» de parties prenantes (Silberzahn, 2012, p.12). Ce patchwork est «fou» dans
la mesure ou I’entrepreneur ne sait pas a 1’avance quelle partie prenante rejoindra le projet, ce
que chacune y apportera et donc quelle forme le patchwork aura a la fin (Silberzahn, 2012,
p.12). Dans tous les cas, I’interaction avec différentes parties prenantes potentielles permet a
I’entrepreneur de vérifier le champ des possibles. Plus encore, cette interaction permet
d’identifier des parties prenantes susceptibles d’adhérer au projet (Sarasvathy, 2008).
L’engagement d’une nouvelle partie prenante dans le projet enrichit les moyens a disposition
qui permettent d’atteindre de nouveaux effets, voire de définir de nouvelles perspectives Cela
traduit un processus itératif et cumulatif de couplages « moyens-effets-moyen-effets » qui, au
fur et a mesure de I’implication de nouvelles parties prenantes, permet de prendre en compte
les imprévus et d’atteindre un but global et faisant sens (Sarasvathy, 2001b; Sarasvathy, 2008;
Wiltbank et al., 2006, Silberzahn 2012). Il ne saurait donc développer son activité sans un
large tissu de coopérations et de partenariats (Sarasvathy, 2008). Dans cette perspective,
I’entrepreneuriat est alors un processus endogéne qui donne un rdle plus explicite et plus
proactif aux relations humaines dans la création de nouvelles opportunités (Sarasvathy, 2003,
p.-155, Sarasvathy et Germain, 2011, p.68). Cette assertion fait référence a I’activité créative et
imaginative de I’action humaine, tout en ne dissociant pas les individus et leur contexte.

Figure 1: Le processus effectual : dynamique et interactif
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Nous retenons donc que la théorie de 1’effectuation de Sarasvathy (2001, 2003, 2008)
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est un processus de prise de décision dynamique et interactif fait d’actions humaines
interactives entre différentes parties prenantes au projet, ayant un réle explicite et proactif
dans la création de nouvelles opportunités. Précisément, 1’effectuation est une somme de
plans construits, déconstruits, révises, reportés a travers des actions et des interactions
quotidiennes. Les objectifs émergent alors au fur et a mesure de l’avancée du projet
entrepreneurial, en fonction de ’aspiration et des connaissances du fondateur, des rencontres
et réseaux mobilisés et de diverses contingences (Sarasvathy, 2001a ; Sarasvathy et Germain,
2011 ; Silberzahn, 2012).

Afin de répondre a notre problématique de recherche, nous avons fait le choix de nous
concentrer sur cette construction de partenariats stratégiques (parties prenantes) dans la
démarche de création, que nous entendons comme des interactions de parties prenantes dans
la démarche effectuale. Dans de précedents travaux, il a été montré que les vignerons-
entrepreneurs adoptent, a certaines phases du processus entrepreneurial une démarche
effectuale (Aldebert et al., 2013 ; Haller, 2014). Par ailleurs, la notion de proximité joue alors
un role essentiel dans le développement d’échanges, de stratégies d’alliance ou d’évitement.
De fait, si ’on entend les proximités comme des principes explicatifs permettant de mieux
appréhender le réle des parties prenantes dans une démarche entrepeneuriale effectuale, nous
comprenons qu’il semble pertinent de mobiliser ’approche par les proximités. Nous
proposons donc d’identifier et de caractériser les différents types de proximités.

1.3. LA DYNAMIQUE DE PROXIMITES: DES PROXIMITES INTER-ORGANISATIONNELLES AUX
PROXIMITES INTRA-ORGANISATIONNELLE

L’approche par les proximités est une heuristique qui tend a expliquer les mécanismes
de mises en situation des interactions entre acteurs. Concretement, les comportements des
organisations sont influencés par les relations d’échange, de coopération et de concurrence
qu’elles entretiennent avec d’autres acteurs économiques ou/et institutionnels souvent situés a
faible distance (Torre, 2002). Cette « approche proximiste » (Bouba-Olga et Zimmermann,
2004) insiste sur le rdle des relations interpersonnelles pour la construction de coopération
inter-organisationnelle, en s’appuyant sur la proximité spatiale de ces organisations. Au-dela
de la dimension spatiale, I’approche par les proximités fait également appel a I’existence
d’interactions non-spatiales entre acteurs et peut prendre différentes formes, formelles ou
informelles, marchandes ou non marchandes (Dupuy et Torre, 2000, p.14). Ces interactions,
intentionnelles ou non, ont pour but d’établir avec d’autres partenaires, « des liens différents,
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de conflit, d’échanges d’informations techniques, de partenariat, etc., qui peuvent avoir un «
fondement purement relationnel » (Torre, 2002, p.9). En somme, 1’approche par les
proximités participe a la description des relations productives locales et globales, au niveau
intra et inter-organisationnelles au travers de dimensions d’essence spatiale et non spatiale du
type institutionnel et organisationnel (Gilly et Torre, 2000 ; Torre, 2002 ; Torre et Zuindeau,
2008).

Dans cette perspective, nous avons fait le choix de retenir 1’approche interactionniste
et de nous focaliser sur la distinction de la proximité géographique et de la proximité
organisée (Torre et Rallet, 2005) pour appréhender le role des parties prenantes dans la
démarche entrepreneuriale. Ainsi, la proximité géographique correspond a 1’ensemble des
liens qui peuvent exister entre les acteurs du fait de la distance qui les sépare sur 1’espace
géographique (Colletis et Rychen, 2004). Elle rend compte des dimensions spatiales des
interactions qui peuvent correspondre a des données objectives (distance en metres) et
subjectives basées sur un jugement porté par les individus sur la nature de la distance
géographique et/ou sur une perception accordée au fait d’étre plus ou moins proches d’un
lieu, d’une personne ou d’une organisation. Par ailleurs, la proximité d’essence spatiale, est
un facteur de la satisfaction ou I’insatisfaction des acteurs a 1’¢loignement ou au
rapprochement avec certains acteurs ou certains lieux et peut en cela étre recherchée (de
maniere permanente ou temporaire) ou subie.

Les dispositifs de coordination et d’échange entre acteurs ne peuvent relever de la
seule dimension géographique de la proximité mais de sa conjoncture avec d’autres formes de
proximité essentiellement non spatiale telle que la proximité organisée. Elle se fonde sur des
logiques duales d’appartenance et de similitude. D’une part, ’appartenance se traduit par le
partage entre acteurs d’un méme espace de relations (réseau, entreprise, ...) entre lesquels se
nouent des interactions de différentes natures telles que des échanges d’informations, de
connaissances ou de biens. D’autre part, la logique de similitude, s’exprimant principalement
par un lien social de nature tacite, correspond au partage d’'un méme espace de références et
de connaissances, un méme systeme de représentations, de croyances (Gilly et Torre, 2000;
Boschma, 2004 ; Torre et Zuindeau, 2008 ; Torre, 2010). Deux individus sont dits proches
parce qu’ils « se ressemblent », partagent un méme systéme de représentations, les mémes

savoirs ce qui facilite leur capacité a interagir. En résumé, nous retenons que la proximité
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similitude (méme valeurs ou objectifs communs).

Par ailleurs, nous nous intéressons a des acteurs particuliers, que sont les « petites
entreprises ». Au-dela des proximités inter-organisationnelles évoquées précedemment, il
existe des proximités intra-organisationnelles propres aux petites entreprises qui ont fait
I’objet de travaux notamment chez les « PMistes » (Torres, 1999, 2003, 2009 ; Marchesnay,
2003). Ainsi, au travers de la conception « proxémique » de la petitesse des entreprises
édictée par Moles et al. (2003) apporte un éclairage sur les pratiques de gestion des petites
structures en considérant la proximité « comme principe fédérateur et unitaire » (p.135) « que
ce soit [concernant] le mode hiérarchique, 1’organisation de différentes taches, la gestion de
I’information, les mécanismes de coordination, la stratégie, le capital ou le marché » (Torres,
1999, p.25). Précisément, la gestion de ’entreprise de petite taille peut étre appréhendée
comme un mix de proximité basée notamment sur le positionnement du dirigeant dans
I’organisation et sur la maniére dont il appréhende son territoire (Torrés, 2009). Or, il est
essentiel pour un entrepreneur d’avoir la capacité de combiner les ressources existantes, et
d’exploiter les contingences de son environnement afin d’atteindre ses objectifs. Autrement
dit, la construction de partenariats ou de réseaux de parties prenantes selon une logique
effectuale est susceptible de se réaliser en mobilisant a la fois une proximité géographique et
une proximité organisée. Nous nous appuierons donc sur cette assertion pour étudier le réle
des parties prenantes dans le processus de création.

1.4. DIVERSITE DE L’ACCOMPAGNEMENT ENTREPRENEURIAL : STRUCTURES,
DELIMITATION TERMINOLOGIQUES, ET FORMES SPECIFIQUES (JS)
1.4.1. Des structures d’accompagnement a la création d’entreprise a I’accompagnement

entrepreneurial

De maniére générale, '« industrie de [’accompagnement » a connu des
transformations conséquentes ces derniéres années (Messeghem et al., 2012). Parallélement
au développement de cette industrie, et comme souligné précédemment, les recherches
académiques portant sur le sujet se multiplient au sein du contexte anglophone puis
francophone.

Il convient de distinguer la littérature portant sur les structures d’accompagnement
entrepreneurial (incubateurs, pépiniéres) de la littérature académique portant sur les formes et

les pratiques d’accompagnement entreprencurial (Chabaud et al., 2010). Le premier pan de
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littérature recouvre les types de structures et les modeles d’accompagnement divers (Bakkali
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et al., 2010) faisant 1’objet de différentes typologies. Cette littérature est majoritairement
anglo-saxonne, abordant le théme de I’accompagnement généralement a travers les structures
d’accompagnement, et particulierement les incubateurs (Hackett et Dilts, 2004 ; Bergek et
Norrman, 2008). Il existe une grande diversité de structures d’accompagnement (Bakkali et
al., 2010), qui, selon Boter et Lundtrom (2005) serait due a « plusieurs différences dans la
maniere dont les incubateurs sont organisés et dans les buts qu’ils poursuivent » (Aaboen,
2009, p. 658). Le terme « structure d’accompagnement » se traduit en anglais par « incubator
» (Messeghem et al.,2013), faisant référence a différentes réalités (Aernoudt, 2004 ;
Ballingtoft, 2012) : désignant a la fois les incubateurs et les pépinieres (Lamy, 2012).

A I’inverse de la littérature anglo-saxonne, le second pan de la littérature - incarné par
les recherches académiques majoritairement francophones - porte une attention plus marquée
sur les différentes formes et pratiques d’accompagnement et sur les individus porteurs de
projet (Chabaud et al., 2010). La notion d’accompagnement apparait comme un élément
fondamental pour Albert, Bernasconi et Gaynor (2003). Selon Loué et al. (2008, p.5), « la
relation d’accompagnement (...) est au ceeur du savoir-faire (métier) de [l’incubateur. »
Concernant la littérature portant sur I’accompagnement entrepreneurial, la revue Gestion 2000
a récemment consacré un éditorial sur le théme : « L’accompagnement entrepreneurial ou
I’émergence d’un nouveau champ de recherche » (Chabaud et al., 2010a). Selon les auteurs
francophones, de 1987 a 2007, un seul article de la Revue Internationale PME comportait le
terme « accompagnement » dans son titre. Les premiers travaux abordant les pratiques
d’accompagnement entrepreneurial datent des années 1980 (Bénoun et Sénicourt, 1980 ; Le
Marois, 1985 ; Albert, 1986). Les recherches académiques sur ce sujet se sont développées a
partir des années 2000 (Léger-Jarniou et Sapotra, 2006 ; Chabaud et al., 2010a). Ce
développement s’explique par la volonté de retranscrire 1’expansion de cette activité (Bakkali
et al., 2010a), ainsi que d’apporter une réponse aux attentes des pouvoirs publics et des
porteurs de projet aux profils divers (Chabaud et al., 2010b). L’accompagnement
entrepreneurial est donc multiple, il n’en existe pas une unique forme (Hackett et Dilts, 2004),
et il regroupe une multitude de pratiques (Cuzin et Fayolle, 2004) : certains auteurs emploient
le terme de « concept kaleidoscope » (Messeghem et Sammut, 2013), terme qui ne désigne «
ni une notion stabilisée dans ses significations, ni un territoire bien défini dans ses usages »

(Paul, 2009, p. 91). Ce terme générique recouvre donc de pratiques multiples telles que le
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coaching, le sponsoring ou mentoring, le conseil, le tutorat, le parrainage ou compagnonnage
(Gundolf et al., 2010).

Nous retiendrons ici la définition apportée par Messeghem et al. (2014) dans le Livre
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Blanc sur les structures d’accompagnement a la création d’entreprises en France :
Panorama des structures d’accompagnement en termes de management et de performance : «
L’accompagnement entrepreneurial est un processus organisé par une tierce partie,
s’inscrivant dans la durée et permettant a un (ou des) porteur(s) de projet ou un (ou des)
entrepreneur(s) de bénéficier d’une dynamique d’apprentissage (formation, conseil,...), d’un
acces a des ressources (financieres, informationnelles...), d 'une mise en réseau, de services
(administratifs, hebergement, ...) et d 'une aide a la décision (coaching, mentorat,...). »

Le monde de I’accompagnement entrepreneurial se caractérise également par une
grande diversité d’acteurs, mais aussi de pratiques (Aaboen, 2009). Certaines démarches
d’accompagnement entrepreneuriales se construisent hors du cadre des structures
d’accompagnement (Lamy, 2012). Par ailleurs, des auteurs soulignent la nécessité de mettre
en relation la singularité de 1’accompagnement avec celle de 1’entreprencuriat (Verstraete,
2002), ainsi que I’importance de prendre en compte la diversité des attentes et des besoins des
entrepreneurs lorsqu’il s’agit d’accompagnement (Chabaud et al., 2010b).

1.4.2. Vers une forme singuliére d’accompagnement : ’accompagnement par les pairs

L’accompagnement est ainsi souvent raccroché a une structure (Gundolf et al., 2010),
apportant aux porteurs de projet les trois axes d’appui dits classiques : apports logistiques et
matériels, financement, formation en gestion (Albert et al., 1994). Mais les préoccupations
des porteurs de projets évoluant (Gundolf et al., 2010), un quatriéme axe d’appui au porteur
de projet s’est peu a peu développé, englobant plusieurs besoins des porteurs de projet :
insertion dans les réseaux, volonté de créer des groupes d’échanges entre entrepreneurs,
individualisation des conseils apportés - représentant autant de nouvelles problématiques
(Pezet, 2004).

L’accompagnement par les pairs se situe dans la suite de cette évolution, et releve
d’une situation d’accompagnement « atypique », puisque d’une relation unilatérale, la relation
accompagnant-accompagné se transforme en échange (Jaouen et al., 2006). Selon les auteurs,
la dynamique traditionnelle de I’accompagnement évolue vers un mode d’accompagnement
pouvant étre qualifié de collaboratif (Messeghem et al., 2013). En s’appuyant sur les textes de
Fabbri et Charue-Duboc (2013), Allard et al. (2013), Richomme-Huet et d’Andria (2013),
Messeghem et al. (2013) soulignent que « [’accompagnement peut s ancrer dans une réelle
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démarche collective, et une interaction entre les pairs ». Ce type d’accompagnement présente
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des similitudes avec 1’accompagnement classique : on retrouve la notion de communication
dialogique ¢énoncée par Paul (2007) sur laquelle repose 1’accompagnement, I’ « écoute
mutuelle » au sens de Fayolle (2004), le « terrain d’entente » qui se crée (Paul, 2007) grace a
ces éléments. Mais c’est cette dimension de collaboration bilatérale (ou collective) entre pairs
qui les différencie.

Cette forme d’accompagnement est assez peu €tudiée dans les travaux académiques (Gundolf
et al., 2010), en dehors des pratiques d’accompagnement par les pairs reposant sur le
parrainage d’entreprises « jeunes » par des entreprises « matures ». Ce type
d’accompagnement est décrit comme se situant a la frontiére entre accompagnement classique
et alliance stratégique (Jaouen et al., 2006), puisque « I’accompagnant et I’accompagné se
positionnent davantage dans une relation gagnant-gagnant qu ‘unilatérale » (Gundolf et al.,
2010). Ces mémes auteurs (Jaouen et al., 2006) soulignent que la confiance partagée constitue
la base de cet accompagnement partenarial, également élément essentiel des alliances et
coopérations (Barney et Hansen, 1994 ; Inkpen, 1996 ; Khanna, Gulati et Nohria, 1998). En
ce qui concerne cette relation gagnant-gagnant qui caractérise également I’accompagnement
par les pairs, elle est décrite par Jaouen et al., (2006) comme « une relation de don contre
don, ou, alternativement, les deux protagonistes retirent intérét a leur relation » (p. 65),
puisque le partage de connaissance n’est plus unilatéral - ce qui est le cas dans une relation
d’accompagnement dite traditionnelle (lorsque I’accompagnant est un consultant ou fait partie
d’une structure d’accompagnement, par exemple).

Dans la typologie portant sur les formes ¢€largies d’accompagnement proposée par
Fonrouge et Sammut (2008), quatre groupes d’accompagnants se dégagent. Ces groupes
classifiés a partir du degré d’implication de l’accompagnant dans la relation avec
I’accompagné et le type d’information échangé (informations portant sur 1’organisation ou le
métier). Nous proposons une adaptation de cette typologie dans le Tableau 1.

Tableau 1: Typologie des formes élargies d’accompagnement

Nature des informations échangées / .
s e . Faible Fort
Degré d'implication dans la relation
Organisation Consultants Parties prenantes
Métier Comité d'experts Directeur scientifique,
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Source : Adapté de Foe et Sammut, 2008 et Gundolf et al., 2010
D’apres cette typologie, ’accompagnement par les pairs se situe a la croisée d’une
implication forte de 1’accompagnant dans la relation avec 1’accompagné, et d’un échange
d’information centré sur des éléments métier plutét qu’organisationnels. Nous définirons
I’accompagnement par les pairs comme « une relation de parrainage, consistant au départ a
un transfert de savoirs, un accompagnement sous forme de tutorat, et un apprentissage de
métier par le jeune entrepreneur » (Jaouen et al., 2006, 69), et proposons une synthése des
¢léments caractéristiques de 1’accompagnement par les pairs issus de la littérature dans le
Tableau 2.

Tableau 2. Synthése des caractéristiques de ’accompagnement par les pairs

Accompagnement par les pairs
- Echange, partage de connaissance
bilatéral ou collectif
- Fort degré d'implication dans
la relation
- Confiance partagée
Relations - Relation de don contre don
- Les pairs, d'autres entrepreneurs,
Acteurs novices ou confirmés
Type d'informations échangées - Informations métier
- Accompagnement partenarial
ou collaboratif
Notions proches - Alliance stratégique

2. CADRE EMPIRIQUE : METHODOLOGIE, RESULTATS ET DISCUSSION

Notre recherche repose sur une analyse qualitative de type exploratoire a partir
d’entretiens menés aupres d’entrepreneurs de dix domaines vitivinicoles en France. Dans cette
section, nous présentons les éléments de contexte de notre étude empirique (2.1) ainsi que les
choix méthodologiques de recueil et de traitement des données (2.2).

2.1. PRESENTATION DU TERRAIN

Nous nous intéressons a la filiere des vins de France qui revét une importance
économique et commerciale. Avec un solde positif de 9,5 milliards d’euros en 2012 en
progressions de 10,5%, le secteur des vins et spiritueux représente le second secteur

excédentaire de la balance commerciale juste derriere 1’aéronautique (FEVS, 2013). Avec une
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production de vin de 46,2 millions d’hectolitres en 2014, la France reste un des trois plus
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importants producteurs de vin au monde (OIV, 2014). Méme si la France n’est que le
deuxieéme consommateur de vins au monde (apres les Etats-Unis), le vin reste une “boisson
nationale”. Le secteur vitivinicole est en pleine mutation, notamment a 1’international. Ceci
amene les entreprises viticoles a relever un certain nombre de défis (Hannin et al., 2010).

Nous avons sollicité les acteurs de production de vin de la filiere des vins qui
apparaissent comme clefs dans une filiére vitivinicole dans la mesure ou ils ont des activités
allant de I’amont a I’avant de la filiere économique. Ils sont a 1’origine de la culture, de la
récolte et de la transformation du matériel de base, opérations sans lesquelles la
commercialisation et la consommation des produits de la filiére seraient impossibles. Par
ailleurs, ces domaines vitivinicoles sont de petites entreprises qui n’emploient pas plus de 50
salariés. Au sens de Torrés (2009, p.17), la PME et plus spécifiqguement la Petite Entreprise
(PE) semble faire I’objet d’une recherche a part enticre. La démarche entrepreneuriale des
vignerons-entrepreneurs est singuliére, la forme d’accompagnement, qui pourrait étre adaptée
au regard de leurs problématiques spécifiques métier, ne peut donc étre qu’atypique. Ainsi,
notre travail se centre sur une forme non-traditionnelle d’accompagnement entrepreneurial,
émergente dans les pratiques des vignerons-entrepreneurs étudiés : 1’accompagnement par les
pairs.

2.2. CHOIX METHODOLOGIQUES

Nous avons fait le choix d’une démarche qualitative, qui permet de « comprendre le
pourquoi et le comment des événements dans des situations concretes » (Wacheux, 1996, 15).
Le choix de cette démarche se justifie par notre volonté de compréhension du phénoméne
étudié, ainsi que par le caractére exploratoire de notre recherche. Par 1’orientation que nous
donnons a notre recherche - c’est-a-dire une recherche a visée exploratoire et
compréhensive/descriptive - le choix d’une démarche qualitative nous semble plus adaptée,
comme le sous-tend Hlady Rispal (2002, p.63).

La méthodologie de recherche employée est I’étude de cas. Cette méthodologie de
recherche permet 1’exploration de la dynamique d’un processus social complexe et son
évolution dans le temps (Yin, 2009; Miles et Huberman, 2003; Hlady Rispal, 2002). Dans ce
travail de recherche, nous étudions le contexte de la filiére des vins de France dans lequel
nous intéressons a 10 domaines vitivinicoles. De fait, nous menons une étude de cas
enchassés qui porte non seulement sur les différentes sous-unités au sein de ce cas, mais
également sur le cas dans son ensemble, a un niveau plus large (Yin, 2009, Musca, 2006).
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Concernant le recueil des données, nous avons fait le choix de conduire des entretiens
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semi-directifs, qui permettent de fournir une information directe sur le phénoméne étudié et
permet I’examen du vécu et des interprétations des acteurs (Blanchet et Gotman, 1992). Nous
avons construit un guide d’entretien autour des thémes liés au processus entrepreneurial
effectual : perception de I’environnement, rdle des parties prenantes et détection des
opportunités. Dans ce travail de recherche nous avons choisi de nous concentrer sur le réle
des parties prenantes. Nous avons enregistré le discours des sujets interrogés et retranscrit
I’intégralit¢ des entretiens afin de permettre une analyse plus exhaustive des données
discursives ainsi collectées. Nous avons procédé a un choix raisonné pour déterminer les
vignerons-entrepreneurs que nous allions interviewer.

En ce qui concerne le traitement des données, nous avons exploré les transcriptions
des entretiens a I’aide de requétes de fréquence de mots. La requéte de fréquence de mots
permet de chercher les mots les plus fréquemment utilisé sur I’ensemble des 10 entretiens.
Nous avons sélectionné 3 mots pour effectuer nos recherches de fréquence de mots, découlant
des thémes du guide d’entretien : réseau, relations, personnes, et trois mots qui ont émergé du
terrain : rencontre, vignerons et amis. Ces recherches nous ont permis d’obtenir une vision
globale, et de savoir quelles personnes ont employé le mot recherché, et a quelle fréquence le
mot a été utilisé. Nous avons ensuite procédé a un codage semi-manuel en fonction des 6
mots cités précédemment cités. Les extraits d’entretiens codés ont été classifiés dans deux
matrices a groupement conceptuels, au sens de Miles et Huberman (2003, p. 231), en

rassemblant dans la matrice des items proches conceptuellement.

2.3. RESULTATS : DES PARTIES PRENANTES A L’ACCOMPAGNEMENT PAR LES PAIRS

Afin d’apporter des éléments de réponse a notre question de recherche que nous
rappelons : « Comment I’accompagnement par les pairs contribue-t-il & la mise en place
d’une démarche entrepreneuriale effectuale ? », nous présentons, dans un premier temps
les différentes parties prenantes qui interviennent dans le processus de création d’entreprise
(2.3.1). Nous expliciterons ensuite comment ces parties prenantes participent au processus de
création : par I’accompagnement (2.3.2).
2.3.1. Les différentes parties prenantes au processus de création : une approche par les

proximites
De par leur inscription dans une filiere économique vitivinicole, en tant que

producteurs de vin, les domaines vitivinicoles sont, en contact avec des acteurs impliqués
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dans la production, la transformation et la commercialisation de vin, mais également avec des
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acteurs institutionnels. Ces résultats font émerger notamment des réponses a la question
générale « Qui je connais ? », un des trois principes du processus effectual.

Premierement, les entrepreneurs interroges développent et entretiennent des relations
avec des parties prenantes « coordinatrices », tels que des organismes de coordination (OC)
au sein de la filiere des vins. Les OC peuvent étre des organismes consulaires, institutionnels,
interprofessionnels et/ou professionnels. Entre autres missions, ces structures soutiennent et
diffusent de I’information a leurs adhérents. Les personnes interrogées évoquent notamment
le r6le de la chambre d’agriculture, qu’ils sollicitent pour des questions techniques, comme le
domaine 10.V qui précise que la chambre d’agriculture est en soutien au montage des « (...)
dossiers d’aides ou sur la partie technique viti-vinicole (...) ». D’autres domaines font référence a
I’« importance de faire partie d’une interprofession » (Domaine 1.S). Nous relevons également
que certains entrepreneurs-vignerons, dans la conduite de leur projet de création, se
renseignent auprés d’organismes certificateurs ou font partie de syndicats d’appellation «
Xavier est administrateur au niveau du syndicat de [’appellation Saint-Chinian, et il est
administrateur aussi au niveau du syndicat des Caves Particulieres. » (Domaine 10.V) ou
s’appuient sur I’appellation pour vendre leur vin.

Deuxiémement, nos résultats révélent que les entrepreneurs-vignerons interagissent
avec les parties prenantes, que nous avons qualifiées de « business » dans la mesure ou elles
interviennent de ’amont a 1’aval de la filiere des vins. Ainsi, notons que les entrepreneurs-
vignerons font appel a un réseau de fournisseurs pour élaborer leurs produits mais également
a des acteurs de la commercialisation pour vendre leurs produits. Nous retrouvons en cela des
négociants, ou encore des restaurateurs et des cavistes avec lesquels les entrepreneurs-
vignerons ont un contact direct, comme en témoigne le Domaine 8.C: « Je garderai, je crois, le
réseau caviste en direct. Bon, ce n’est pas de la vente directe, mais ¢a peut ramener de la vente directe
», tout comme les importateurs ou encore les agents commerciaux.

Troisiemement, les verbatims indiquent que les vignerons-entrepreneurs mettent en
place des partenariats avec des acteurs €conomiques et institutionnels n’intervenant pas
directement dans la production ou la vente du produit. Ainsi, ils s’appuient sur des parties
prenantes externes a leur métier mais qui pour autant participent a la réalisation du projet
de création. Nous pouvons notamment citer les organismes bancaires, le comptable ou encore

le Conseil Economique Rural (CER).
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En outre, nos résultats révelent que les vignerons-entrepreneurs entretiennent des
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relations avec des parties prenantes internes au domaine et plus précisément avec les
membres de leur famille dans la construction de leur projet de création. Le domaine 1.S fait
référence a un membre de sa famille, son oncle, précisément « qui est devenu notre associé et
qui veut partir maintenant, qui nous a dit : "Je voudrais acheter un vignoble, on va regarder
ensemble, en Bourgogne"». Un autre vigneron-entrepreneur indique que les propriétaires du
domaine qu’il exploite leur « ont donné le plus gros coup de pouce! » (Domaine 7.S)

Par ailleurs, les vignerons-entrepreneurs interrogés soulignent majoritairement les
interactions qu’ils développent et entretiennent avec d’autres vignerons-entrepreneurs.
Dans cette perspective, deux types d’interactions apparaissent: les vignerons-entrepreneurs
insistent, tout d’abord, sur les relations de voisinage. Il est important de rappeler qu’en
France, les régions viticoles sont souvent tres spécialisées, et que les voisins des vignerons
sont souvent vignerons eux-mémes. Ainsi, certains domaines entretiennent des relations
professionnelles avec leur voisin avec lequel ils travaillent, comme en témoigne le domaine
9.L: « Il (notre voisin) nous fait toute la partie technique : il traite, il assure pas mal de mécanisation
et il a un il qui supervise un petit peu. Donc une relation assez étroite. ». CeS vignerons-
entrepreneurs sont proches géographiquement et s'entraident dans leur pratiques métier. 1ls
peuvent également étre en soutien a I’installation de nouveaux porteurs de projets. Le
domaine 5.A illustre cet argument: « Je pense que quand on s’installe sur des petites structures,
lentraide est vraiment importante et le parrainage par des vignerons en place est extrémement
important. il y a une ambiance extraordinaire, les vignerons en place poussent les jeunes a
s'installer. » Les vignerons-entrepreneurs s’inscrivent également dans des réseaux de
vignerons, comme les Jeunes vignerons de Bourgogne ou « femmes et vins », sur lesquels ils
s’appuient pour vendre leur vins, obtenir de I’information sur des opportunités de marchés: «
En Bourgogne, on fait partie des Jeunes Vignerons de Bourgogne, de Femmes et Vins, de tous les
réseaux ou associations qui bougent un peu, pour la technique, pour le commerce. » (Domaine 1.S).
Ces réseaux de vignerons, comme les Divines d’Alsace, apportent un soutien, comme en
témoigne le domaine 6.V: « (...) De savoir que si tu as un souci, ou parfois tu es moins motivée, ¢ca
m’apporte une motivation et une ouverture d’esprit qui est enrichissante.(...) »

Un autre type d’interaction correspond aux relations que les entrepreneurs-vignerons
ont avec des domaines dans d’autres régions viticoles. Les échanges développés et
entretenus se font avec d’autres acteurs avec lesquels ils partagent I’expérience de leur métier

et leurs contraintes. Ils agissent en soutien matériel et moral pour mettre en ceuvre leur
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parle... c’est marrant, parce qu’on échange sur plein de trucs, que ce soit technique, sur la
cave, sur la vinif, sur le fiscal, sur la TVA... C’est trés drole, parce qu’on a tous les mémes
problemes, (...) C’est vrai qu’on apprend plus avec des vignerons d’autres régions, parce
que, je sais pas, les expériences sont différentes et ¢a ouvre ! (...) C’est un bon soutien dans
les coups durs, quand t’as le blues, t’as des copains vignerons qui te disent "T inquiétes pas,
moi aussi, ¢’était comme ¢a, et apres, ¢a allait mieux™. Et puis nous aussi on se retrouve a le
faire un jour ou [’autre. » (Domaine 3.M). Ainsi, certaines relations peuvent également
dépassent le contexte professionnel, certains vignerons deviennent copains ou amis: « Et puis
maintenant, du fait des salons, on cotoie d’autres vignerons, qui sont devenus des amis. Ce
qui nous permet d’échanger sur d’autres régions viticoles... » (Domaine 7.S).

2.3.2. Des parties prenantes accompagnantes et non accompagnantes a

I’accompagnement par les pairs

Apres avoir identifié les différentes parties prenantes participant au processus
entrepreneurial effectual, nous nous intéresserons a la maniére dont ces derniéres interagissent
sur le projet des vignerons-entrepreneurs étudiés.

Comme il a été évoqué précédemment, de nombreuses parties prenantes influent sur la
réalisation du projet entrepreneurial du vigneron. Le r6le de ces parties prenantes apparait
primordial pour I’avancement d’un projet de création. Certaines de ces parties prenantes qui
interagissent au sein du processus entrepreneurial effectual endossent méme un role
s’apparentant a l’accompagnement entrepreneurial. Ces « parties prenantes
accompagnantes » interviennent, notamment lors de I’étape initiale du montage juridique et
financier et/ou lors du montage de dossiers de subvention. Précisément, certains vignerons-
entrepreneurs cherchent un véritable appui aupres d’experts tels que Chambre d’Agriculture,
comme en témoigne le domaine 8.C: « Dans l'opération, il y a eu (...) la Chambre d’Agriculture,
des personnes en qui j'ai confiance, et qui m’ont aussi bien aidé au lancement du projet ». Le Centre
Economique Rural ou des conseillers indépendants (comptable, conseiller bancaire, etc) sont
également sollicités par les vignerons-entrepreneurs interrogés, parce qu’ils ressentent le
besoin d’obtenir des conseils techniques.

D’autres parties prenantes accompagnantes, tels que 1’oenologue-conseil ou les
organismes certificateurs, participent a 1’élaboration et au contréle du vin. Le domaine 10. V.
illustre cette multitude d’interactions « Si on a besoin d’informations, on a la Chambre

d’Agriculture, on a notamment le responsable de tout ce qui est agriculture biologique au niveau de la
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Chambre, que ce soit pour les dossiers d’aides ou la partie technique viti-vinicole, on peut avoir des
informations. Pour tout ce qui est bio aussi, on se renseigne auprés de notre organisme certificateur.
Apreés... un peu tout le monde ! (On est toujours en interaction, méme avec la comptable » (Domaine
10. V.). Ce type de parties prenantes accompagnantes sont fortement utilisées par les
vignerons-entrepreneurs en phase de démarrage d’activité (achat foncier notamment) : « En
termes d’aide, il y a les personnes qui ont acheté les vignes que ['on a en fermage. Ca, ¢a a été des
atouts.» (Domaine 10. V.). La famille des vignerons-entrepreneurs interrogés jouent parfois le
role de financeurs. L’action de ces différentes parties prenantes reléve de I’accompagnement
dit classique décrit et définit au 1.4.1 puisqu’elles fournissent aux vignerons-entrepreneurs
une aide dans la recherche de subventions, dans le montage du projet, ou mettent a leur
disposition des informations économiques portant sur le marché et sur la filiere des vins.

Par ailleurs, d’autres parties prenantes, essentielles a la mise en place du projet
entrepreneurial, ne relévent pas d’une action d’accompagnement, au sens de Messeghem et al.
2013. Ces « parties prenantes business » comprennent les acteurs qui interviennent de I’amont
a I’aval de la filicre des vins. Ce sont les fournisseurs, les restaurateurs, les clients, ou encore
les cavistes avec lesquels le Domaine 8.C entretien, par exemple, des relations directes: « Il y a
le réseau caviste que je ne ldcherai a priori pas a un agent (...). Je garderai, je crois, le réseau caviste
en direct. Bon, ce n’est pas de la vente directe, mais ¢a peut ramener de la vente directe » (Domaine
8. C.). Nous avons ainsi synthétisé et qualifié ces parties prenantes accompagnantes et non-
accompagnantes dans le Tableau 3.

Tableau 3 : Synthese et qualification des parties prenantes accompagnantes et non-

accompagnantes
. Parties prenantes . Parties prenantes non
Domaines Domaines
accompagnantes accompagnantes
D1.S.
D2.E.
D3. M.
D4.N. . D6. V.
D5. A Autres vignerons- .
D8. C. Cavistes
D6. V. entrepreneurs D10,V
D7.S. '
D8. C.
D9. L.
D10. V.
b8.C. N D4. N. .
D9. L. Chambre d'agriculture D6. V Fournisseurs
D10. V. C
D1.S. Réseau de vignerons - Femmes D6. V. Restaurateurs
D6. V. et Vins D10.V
D1.S. Syndicat d'appellation D6.V Clients
D10. V. ¥ PP :
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D4. N. D4. N. Courtiers
D7.S. . e

DL.S Interprofession vitivinicole D10. V. Importateurs
D1.S.

D8. C. Famille D9. L. Négociants
D4. N.

D9. L. Conseillére bancaire e
D10.V. Comptable D5. A. Presse spécialisée
D10. V. Organismes certificateurs D8. C. Agent commercial

Parmi toutes les parties prenantes ayant une action d’accompagnement dans le projet
de création, les vignerons-entrepreneurs citent majoritairement les pairs, c¢’est-a-dire les
autres vignerons-entrepreneurs : « C’est le réseau vigneron, aussi, qui marche beaucoup ! »
(Domaine 3. M.) ; « J'ai trouvé que ’entraide entre vignerons était assez importante » (Domaine
7. S.). Le role de ces pairs apparait comme des acteurs clés dans le développement de leur
entreprise, comme le montre le domaine 3. M : « C’est un bon soutien dans les coups durs,
quand t’as le blues, t’as des copains vignerons qui te disent « T’inquietes pas, moi aussi,
¢ était comme ¢a, et apres, ¢a allait mieux ». Et puis nous aussi on se retrouve a le faire un
jour ou l’autre ». Ces pairs peuvent étre proches géographiquement, comme I’illustre le
domaine 10.M.: « (...) on est plutot gdtés parce qu’on s’entend bien avec les vignerons de
[’appellation, notamment avec ceux qui sont les plus proches de chez nous. (...) » ; ou loin
géographiquement a I’instar du Domaine 3.M qui sympathise avec des domaines a I’étranger:
« ¢a se fait plus au gré des rencontres dans les dégustations, en France ou a [’étranger, ou tu

vois, tu sympathises, et puis apreés...voila quoi ! Tu peux te refiler des tuyaux.» .

Ces pairs peuvent également étre des amis ou relations professionnelles : « Parfois la
limite peut étre floue... entre [relation] professionnelle et amicale » (Domaine 6. V.). Les liens que
développent les vignerons-entrepreneurs entre eux relévent de 1’accompagnement par les pairs
puisqu’ils répondent a une estime mutuelle (liée a I’expertise métier), de confiance (entraide
et services réciproques : « Apres le réseau, c’est un plaisir, on a un gros paquet de vignerons de

toute la France avec lesquels on s appelle quand on a des questions diverses et variées » (Domaine

5. A).

La notion de collaboration, et de don contre don - notions clés de 1’accompagnement
par les pairs - apparait clairement dans le discours des vignerons-entrepreneurs : « Moi, dés que

j’ai des doutes techniques, je me tourne vers mes copains pour avoir la réponse. Je pense que je suis

tres pertinent pour eux et qu’ils sont trés pertinents pour moi. Plutét que de rester isolé, pensant
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détenir la vérité. Et je crois que c’est ¢a le gage, on va dire de, de la réussite, ou en tout cas de la
solidité » (Domaine 2. E.). Le terme de parrainage et la notion d’entraide sont évoqués : « Je
pense que quand on s’installe sur des petites structures, [’entraide est vraiment importante et le
parrainage par des vignerons en place est extrémement important » (Domaine 5. A.) ; « C’est
[’esprit que j’ai, c’est de tout [’environnement qui gravite autour de moi. C’est-a-dire que j’aide pas
mal de gens, et je l’ai toujours fait. Y’a pas mal de renvois d’ascenseurs (...). J'ai un gros réseau
amicalo-professionnel, ce qui fait que je réponds présent quand on me le demande » (Domaine 2.
E.).

L’échange entre autres vignerons apporte divers éléments, entre conseils techniques,
échanges d’informations et de contacts commerciaux, de matériel, promotion devant la presse
et la profession, et soutien moral : « En termes d’échanges avec d’autres vignerons, on reste trés
région. On fait partie des Jeunes Vignerons de Bourgogne, de Femmes et Vins, de tous les réseaux ou
associations qui bougent un peu, pour la technique, pour le commerce. » (Domaine 1. S.) ; « Les
vignerons sont des ambassadeurs énormes, trés importants des vins des autres, en fait, parce qu’on est
tous copains avec des cavistes et qu’on aime bien se filer les bons tuyaux de vignerons qu’on a
découverts a des cavistes et des importateurs » (Domaine 5. A.). Les vignerons expérimentés
prennent parfois également a cceur de parrainer de jeunes vignerons qui s’installent : « /L idée
est ] que je prenne un jeune sur mon exploitation, qui me supplée pour les taches du quotidien, comme
¢a il est vraiment vigneron, et il n’a pas toutes les galeres du début, de structures juridiques, de tout.
(...) Histoire de faire une sorte de régénérescence du milieu vigneron. » (Domaine 2. E.) ; « Les
vignerons en place poussent les jeunes a s’installer.(...) [lls] parlent des nouveaux vraiment
facilement, essaient de les mettre en avant auprés de leurs clients. » (Domaine 5. A.).

Ces échanges peuvent avoir lieu de maniere informelle (relations de voisinage,
amicales) ou de manic¢re plus formelle (au sein des syndicats d’appellation lors de
dégustation, sur des salons, etc). L’intérét des salons apparait pour le domaine 5.A.: « On est
quand méme passionnés de vins, on goiite des vins vraiment d’'un peu partout, et notamment via les
salons professionnels, on a l’occasion de rencontrer pas mal de vignerons ». Ces syndicats
d’appellation se situent donc a I’intersection entre [’accompagnement par les pairs et
accompagnement dit classique puisque 1’adhésion est formelle et payante, mais c’est
¢galement le lieu d’échanges entre pairs, comme le montre les domaines 1. S : « M. (conjoint)
est maintenant président du syndicat, donc on est super investis localement pour essayer d’organiser
tout ¢a. Les gens sont contents de voir des jeunes arriver, on représente [’appellation sur les salons a

Paris, c’est important pour tout le monde. Il n’y a pas de « guéguerre » commerciale entre nous ».

21



AIMS

uei !
i0 Nanagemont Strategique

XXIVe Conférence Internationale de Management Stratégique

Nous proposons une synthese des parties prenantes accompagnante dans le Tableau 4.
Nous distinguons dans ce tableau les parties prenantes qui interagissent avec les vignerons-
entrepreneurs interrogés via un accompagnement par les pairs de celles qui relévent d’un

accompagnement plus classique.

Tableau 4: Synthése et classification des parties prenantes accompagnantes :

accompagnement par les pairs ou accompagnement classique

Domaines Accompagnement par les pairs Accompagnement classique
. . Famille
Réseau de vignerons - Femmes et . e
D1.S. . Interprofession Vitivinicole
Vins de Bourgogne . \ .
Syndicat d'appellation
D2.E. Autres vignerons-entrepreneurs
D3. M. Autres vignerons-entrepreneurs
D4. N. Autres vignerons-entrepreneurs Famille
D5. A. Autres vignerons-entrepreneurs
Autres vignerons-entrepreneurs
D6. V. Réseau de vignerons - Divines | Famille
d'Alsace
Autres vignerons-entrepreneurs | Propriétaire du domaine
D7.S. . VA gy
CEnologue conseil Chambre d'Agriculture
Famille
D8. C. Autres vignerons-entrepreneurs .
& P Chambre d'Agriculture
. Chambre d'Agriculture
DO. L. Autres vignerons-entrepreneurs s . €
Conseillére bancaire
Chambre d'Agriculture
D10,V Autres vignerons-entrepreneurs Syndicat d'appellation
o Comptable
Organismes certificateurs

3. DISCUSSION ET CONCLUSION: L’ACCOMPAGNEMENT PAR LES PAIRS
DANS UN CONTEXTE DE PROXIMITE ORGANISEE

Nous avons vu que les vignerons-entrepreneurs font appel a différentes parties
prenantes dans la construction de leur projet entrepreneurial. En effet, ils ont tendance a
structurer et a nourrir des échanges avec des parties prenantes coordinatrices, business,
externes a leur métier, internes a leur domaine et majoritairement avec d’autres vignerons-
entrepreneurs. Ces parties prenantes peuvent étre accompagnantes ou non dans le processus
de création. Au sein de ces petites structures, les vignerons-entrepreneurs recherchent, en
effet, de nouvelles ressources par la saisie d’opportunités afin de créer des moyens qu’ils

n’ont pas. Ainsi, la construction d’échanges avec un ensemble de partenaires professionnels
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dans la filiére et en dehors se rapprochent d’un raisonnement effectual (Sarasvathy, 2001,
2003, 2008).

Par ailleurs, ces échanges sont batis, pour une large part, sur des relations que les
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vignerons-entrepreneurs entretiennent avec des pairs, c’est-a-dire d’autres vignerons
entrepreneurs. Ces relations sont facilitées par différents types de relations de proximités
existant entre les entrepreneurs-vignerons. Un premier constat indique que les échanges
d’informations conduits par les vignerons-entrepreneurs avec les acteurs économiques de leur
environnement peuvent étre facilités par la proximité géographique ou, plus précisément par
le partage d’un méme espace physique, d’un territoire commun entre acteurs.

Néanmoins, la dimension spatiale revét un caractere nécessaire, mais pas suffisant dans la
coordination et dans les échanges d’informations entre acteurs (Rallet et Torre, 2005). Dans
cette perspective, un deuxiéme constat s’offre a nous. Il apparait dans les résultats que les
vignerons-entrepreneurs mettent en place des pratiques d’échanges avec des pairs, ¢’est-a-dire
d’autres vignerons-entrepreneurs. Ces pratiques s’opérent principalement entre acteurs ayant
une expérience commune et affichant certaines similarités. Ainsi, les entrepreneurs-vignerons
développent une culture « métier » avec d’autres entreprencurs-vignerons qui leur
ressemblent, avec lesquels ils s’entendent et ont une certaine affinité.

Ces assertions rejoignent, en cela, les différents éléments constitutifs de
I’accompagnement par les pairs développés notamment par Jaouen et al. (2006), Fonrouge et
Sammut (2008), Gundolf et al. (2010), non seulement au travers des relations d’échanges, de
don contre don et de parrainage qui se mettent en place entre les vignerons-entrepreneurs,
mais également au regard du type d’informations échangées portant sur les pratiques
professionnelles similaires. Ainsi, d’une part, la logique de don-contre don reléve d’une
relation dans laquelle deux vignerons-entrepreneurs interagissent et échangent, dans la
perspective de gain mutuel (Jaouen et al., 2006). Ces échanges sont ainsi nourris
d’expériences communes portant sur les pratiques métier. D’autre part, concernant le
parrainage - dernier élément clé de 1’accompagnement par les pairs - nos résultats soulignent
gue des vignerons-entrepreneurs expérimentés prennent plaisir a former et dans une logique
de régénérescence du monde vigneron. Alors que Fonrouge et Sammut (2008) ne I’évoquent
pas - en tant que tel - dans leur typologie des formes alternatives d’accompagnement, nos
résultats rapprochent la notion d’accompagnement par les pairs et la notion de proximité
organisée. En ce sens, les vignerons-entrepreneurs accordent une attention particuliére aux

acteurs avec lesquels ils partagent non seulement des pratiques similaires aux leurs, mais
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également une identité commune. Ils développent, par ailleurs, des collaborations et mettent
en commun des moyens qui participent au développement du processus de création
d’entreprise. Dans cette perspective, il apparait que les pratiques d’échanges développées
s’operent dans un contexte de proximité organisée au sens de Gilly et Torre (2000), Boschma
(2004), Torre et Zuindeau (2008), Torre, (2010). Nous proposons de formaliser le croisement
de ces deux notions clefs, que sont I’accompagnement, et les différentes notions de proximités
dans le tableau ci-dessous.

Tableau 5: Matrice conceptuelle de I’accompagnement par les pairs sous le prisme de la

proximité
Accompagnement Non accompagnement
Accompagnement Accompagnement par
Classique les pairs
Distant Parties prenantes
géographiquement Parties prenantes pairs Business

Parties prenantes

externes métier
Proche Parties prenantes Parties prenantes

géographiquement coordinatrices Parties prenantes pairs Business

Distant métier

Parties prenantes Parties prenantes
Proche métier coordinatrices Parties prenantes pairs Business

Parties prenantes
Proche famille internes

Notre recherche présente plusieurs limites qu’il convient d’énoncer. Cette présente
étude comporte d’abord des limites inhérentes a la méthodologie utilisée : les résultats
proposent la vision de vignerons-entrepreneurs et de leur entreprise a un instant t. Cela ne
permet donc pas d’étudier I’évolution des comportements et de la trajectoire de ces entreprises
dans le temps. Ces limites constituent des pistes de recherches futures : une approche
longitudinale serait le moyen de compléter ce premier travail, ainsi que le choix d’un plus
large panel de vignerons-entrepreneurs pourrait également enrichir les résultats proposés. Il
serait également intéressant d’étendre I’étude de I’accompagnement par les pairs li¢ a la
notion de proximité organisée au sein d’autres secteurs d’activité.

Cet article présente un certain nombre d'originalités et de contributions. Tout d’abord,
nous proposons de faire un lien théorique entre approche entrepreneuriale effectuale et
accompagnement par les pairs. Par ailleurs, nous qualifions de maniére empirique les parties

prenantes au sens de Saravathy (2001, 2003, 2008) : a travers cette étude qualitative, nous
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envers d’autres vignerons-entrepreneurs. Les travaux empiriques portant sur I’effectuation
étant peu nombreux (Perry et al., 2012 ; Shane, 2012), I’un de nos apports empiriques est de
rendre intelligible empiriquement le réle des parties prenantes - un des principes du processus
effectual - au sein d’une filiére économique ou le degré d’incertitude est élevé. Ici,
I’accompagnement précise le réle des parties prenantes dans I’effectuation: ¢’est certainement
parce que l’accompagnement par les pairs est atypique et informel que cela releve de

I’effectuation.
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5. ANNEXES

Tableau 1. Présentation des domaines étudiés

Domaines ) Noms des Appellation Année Installation | Taille
vignerons-entrepreneurs

1 S. Bourgogne Vézelay 2009 10 ha
2 E. Socoa 2009 2 ha
3 M. Cotes du Roussillon et Maury 2001 10 ha

4 N. Sauternes 2008 7,5 ha
A Saumur 2006/2008 4 ha

6 V. Alsace 2001 25 ha
7 S. Cote de Provence 2009 8 ha
8 C. Régnié 2014 3 ha
9 L. Cognac 2010 35 ha
10 V. Saint-Chinian 2004 15 ha
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