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Résumé :

Cette recherche est centrée sur l’étude des déterminants de la survie et de la croissance des
start-up dans le secteur des Technologies de l’Information et de la Communication (TIC).
Cette problématique est d’autant plus pertinente qu’elle est actuelle et concerne de nombreux
acteurs (publics, comme les régions ou les collectivités locales ; ou privés, comme les
sociétés de capital risque ou les créateurs d’entreprises) qui fondent de grands espoirs sur le
développement de ce type d’entreprises. Or, le taux de survie à cinq ans de celles-ci n’est que
de 38,7%, alors qu’il est de 46,3% dans les secteurs peu innovateurs et de 51,0% dans les
secteurs à technologie moyennement élevée.

Paradoxalement, il existe peu de recherches sur les causes du succès de la création
d’entreprises qui soient centrées spécifiquement sur le secteur TIC. La plupart des travaux
portent sur la création d’entreprises en général. Cette étude se propose donc d’apporter des
éléments de réponse aux deux questions suivantes. Pour quelles raisons certaines start-up TIC
survivent-elles et d’autres non ? Pour quelles raisons certaines start-up TIC sont-elles en
croissance et d’autres non ?

En nous appuyant sur les recherches antérieures, nous faisons l’hypothèse que trois
facteurs ont une influence sur la survie et la croissance de ces entreprises : le capital humain
du créateur, la préparation à la création et les caractéristiques structurelles de l’entreprise au
démarrage. Cette hypothèse est testée sur un échantillon de 498 firmes.

Une première analyse, comparant les 278 entreprises survivantes de l’échantillon aux 220
entreprises défaillantes, a permis d’identifier plusieurs facteurs explicatifs de la survie des
entreprises TIC. Une seconde analyse, portant sur les entreprises survivantes et fondée sur un
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modèle de régression multiple, a permis d’identifier plusieurs facteurs explicatifs de la
croissance des entreprises TIC.

De façon générale, les résultats obtenus montrent que le capital humain de l’entrepreneur a
un impact relativement faible sur le taux de survie et le taux de croissance des nouvelles
entreprises TIC. De la même façon, l’intensité de la préparation n’est pas globalement un
facteur clé du succès. En revanche, des caractéristiques organisationnelles, comme le montant
du capital investi, la structure de la clientèle ou le choix de la localisation, sont fortement
liées au succès des start-up TIC.

Cette étude est une première étape vers une meilleure connaissance des déterminants du
succès et de l’échec des nouvelles entreprises TIC. Elle ouvre la voie à d’autres recherches,
d’une part, pour confirmer ou infirmer les résultats obtenus ici, et, d’autre part, pour les
affiner, en distinguant dans le secteur TIC des sous-secteurs, comme les industries high tech,
les services TIC et les autres services à forte intensité de connaissances.

Mots clés : Survie – Croissance – PME – secteur TIC
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Les déterminants de la survie
et de la croissance des start-up TIC

INTRODUCTION

Le secteur des Technologies de l’Information et de la Communication (TIC) prend une

importance croissante dans les économies contemporaines. De nombreux acteurs, qu’ils

soient publics,  comme les régions ou les collectivités locales, ou privés, comme les sociétés

de capital risque ou les créateurs d’entreprises, fondent de grands espoirs sur le

développement des start-up TIC. Or, le taux de survie à cinq ans de ces entreprises n’est que

de 38,7%, alors qu’il est de 46,3% dans les secteurs peu innovateurs et de 51,0% dans les

secteurs à technologie moyennement élevée (Lasch, 2003).

Paradoxalement, il existe peu de recherches sur les causes du succès de la création

d’entreprises qui soient centrées spécifiquement sur le secteur TIC. La plupart des travaux

portent sur la création d’entreprises en général. Cette étude se propose donc d’apporter des

éléments de réponse aux deux questions suivantes. Pour quelles raisons certaines start-up TIC

survivent-elles et d’autres non ? Pour quelles raisons certaines start-up TIC sont-elles en

croissance et d’autres non ?

La revue des recherches antérieures sur les facteurs de succés de la création d’entreprises

conduit à faire l’hypothèse que trois variables ont une influence sur la survie et la croissance

des start-up TIC : le capital humain du créateur, la préparation à la création et les

caractéristiques structurelles de l’entreprise au démarrage. Cette hypothèse est testée sur un

échantillon de 498 firmes. Les résultats montrent que le capital humain et l’intensité de la

préparation ont un impact relativement faible sur le succès. En revanche, des caractéristiques

organisationnelles, comme le montant du capital investi ou la structure de la clientèle,

apparaissent comme fortement liées au succès des start-up TIC.

1. FONDEMENTS THÉORIQUES

1.1. Les déterminants de la survie et de la croissance des start-up

La plupart des recherches classent les facteurs de succès des entreprises nouvelles en trois

catégories : l’entrepreneur, l’entreprise et l’environnement économique. Ces catégories

permettent effectivement de distinguer de façon significative les entreprises qui réussissent de

celles qui échouent. Toutefois, expliquer les différences de performance reste une tâche

difficile, essentiellement parce que ces trois catégories sont reliées entre elles : le succès

d’une entreprise est le résultat de combinaisons variées de facteurs individuels,



AIMS 2005

XIVième Conférence Internationale de Management Stratégique, Pays de la Loire, Angers 2005 – http://www.strategie-aims.com/
4

organisationnels et environnementaux. De ce fait, de nombreuses variables sont utilisées pour

produire des modèles prédictifs de la survie, de la croissance et de la performance, mais les

résultats de ces recherches demeurent hétérogènes et contradictoires.

Ainsi, certains auteurs comparent et tentent d’évaluer l’impact relatif de chacun de ces

trois facteurs. Ils montrent que les attitudes et les caractéristiques individuelles ont un effet

sur le succès deux fois plus important que celui des caractéristiques des firmes,

l’environnement géographique étant supposé avoir un effet mineur (Solmossy, 2000). Mais

d’autres auteurs montrent l’importance du contexte local : les conditions et les opportunités

régionales pour les activités entrepreneuriales, la compétence, la concurrence et les relations

interactives sont considérés comme les principaux facteurs pour la création et le

développement de nouvelles firmes (Littunen et al., 1998).

Pour ces auteurs, des conditions régionales différentes ne se reflètent pas seulement dans

des différences de niveaux d’activités des start-up, mais également dans des différences en

termes de caractéristiques structurelles des nouvelles entreprises. L’environnement a donc

potentiellement un impact important sur le succès (Tödtling et Wanzenböck, 2003).

Toutefois, dans cette recherche, nous ne retiendrons que les facteurs individuels et

organisationnels pour expliquer le succès des firmes.

1.2. L’impact du profil de l’entrepreneur sur la survie et la croissance

De nombreuses variables sont utilisées pour expliquer l’impact des caractéristiques et du

profil de l’entrepreneur sur la survie et la croissance de leur entreprise. Ces facteurs peuvent

être classés en trois groupes : la motivation du créateur (son « orientation entrepreneuriale »),

son capital humain général et son expérience professionnelle.

Le succès des nouvelles entreprises est lié principalement, dans de nombreuses recherches,

à la personnalité même de l’entrepreneur (Bellu, 1993; Chell et al., 1991; McClelland, 1961).

La relation entre la motivation et le succès des nouvelles entreprises a ainsi été largement

démontrée dans la littérature : ceux qui connaissent le succès sont ceux qui y croient le plus

intensément et le plus longtemps (Wiklund, 1999; Wiklund & Shepherd, 2001; Delmar &

Wiklund, 2003).

Dans cette recherche, nous ne tenterons pas d’établir de liens entre l’orientation

entrepreneuriale (OE) et le succès de l’entreprise nouvelle. Nous supposerons que créer une

entreprise fondée sur la connaissance et l’innovation requiert non seulement un haut niveau

de qualification et des compétences techniques particulières, mais aussi une motivation et une

intention fortes (Nerlinger, 1998; Seeger, 1997). Ainsi les entrepreneurs dans le secteur TIC
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sont supposés être particulièrement motivés et remplir les critères clés de l’OE : une

propension à agir de manière autonome, une volonté d’innover et de prendre des risques, une

tendance à être agressif vis-à-vis des concurrents et proactif vis-à-vis des opportunités du

marché (Lumpkin et Dess, 1996).

Le capital humain général est un des facteurs parmi les plus utilisés dans les recherches

antérieures. Il s’exprime à travers l’âge, le niveau d’éducation, le chômage, le sexe et

l’appartenance ethnique. L’âge est fortement lié au niveau d’éducation. En effet, les

entrepreneurs dans le domaine de l’innovation et de la technologie sont en moyenne plus

vieux de deux à cinq ans que ceux des secteurs non innovants. Ils créent à un âge compris

entre 36 et 39 ans (Lasch, 2003 ; Pleschak et Rangnow, 1995; Seeger, 1997). Cet âge plus

élevé s’explique par le temps passé dans les études supérieures.

La relation entre l’âge du créateur et le succès de son entreprise n’a pas été clairement

établie dans les recherches antérieures. Certains travaux montrent qu’il y a une relation

positive entre l’âge et le succès (Wicker et King, 1989). Cette relation s’expliquerait par le

fait que des entrepreneurs plus âgés ont développé des réseaux plus solides, sont plus

expérimentés et peuvent lever plus facilement des fonds et des capitaux. D’autres travaux

montrent une relation négative entre l’âge et le succès (Pleschak, 1997). Les jeunes

entrepreneurs sont alors considérés comme étant plus ambitieux et motivés. Enfin, plusieurs

recherches n’établissent pas de relation significative entre l’âge et le succès (Brüderl et al.,

1996).

Les recherches antérieures montrent également que les impacts du sexe et de

l’appartenance ethnique du créateur concernent plus la performance en termes de croissance

qu’en termes de survie des nouvelles entreprises. Les entreprises créées par des femmes et

des minorités ethniques n’échouent pas plus que d’autres. En revanche, ces entreprises sont

moins fréquemment fortement performantes, notamment en termes de croissance (Brüderl et

al., 1996; Cliff et al., 2004; Dahlqvist et al., 2000). Des résultats similaires sont observés pour

des entrepreneurs qui ont démarré leurs activités à partir d’une situation de chômage.

Plusieurs recherches donnent une importance considérable à l’expérience de l’entrepreneur

pour expliquer la réussite de son entreprise. Une expérience professionnelle significative

contribue ainsi au succès (Wiklund et Shepherd, 2001), particulièrement quand il y a une

similarité entre la nouvelle entreprise et l’organisation dans laquelle l’entrepreneur a travaillé

préalablement (Brüderl et al., 1996; Cooper et al., 1994).

En revanche, la taille des entreprises dans lesquelles l’entrepreneur a préalablement exercé

a été rarement envisagée comme une variable explicative du succès des nouvelles entreprises,
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alors qu’elle est sans doute essentielle au processus d’apprentissage des capacités

managériales. Certains auteurs soulignent ainsi que les employés des PME ont plus

d’opportunités d’acquérir des connaissances entrepreneuriales et managériales que ceux des

grandes entreprises, caractérisées, par nature, par une forte division du travail (Greenan,

1994). Les salariés dans les PME accomplissent plus souvent des tâches managériales, sont

plus impliqués dans différentes activités et la sécurité de leur emploi dépend directement du

succès de leur entreprise (Schmude, 1994a). Ils peuvent développer une attitude plus

entrepreneuriale. Réciproquement, des recherches montrent que les firmes fondées par des

entrepreneurs ayant travaillé précédemment dans des grandes entreprises échouent plus

souvent (Pleschak, 1997).

L’importance de la connaissance spécifique de l’industrie est généralement admise dans la

littérature comme facteur de succès de la création d’entreprises, mais les résultats sont plus

contradictoires pour d’autres expériences spécifiques. Ainsi, l’expérience managériale est

essentielle pour certains auteurs (Cooper et al., 1994; Pleschak, 1997), mais pas pour d’autres

(Brüderl et al., 1996).

Une expérience de création semble aussi ne pas être une condition préalable pour réussir.

Au contraire, certains auteurs établissent une corrélation négative pour ce facteur. Dans une

interprétation optimiste de ce résultat, les créateurs expérimentés profitent de leurs

connaissances entrepreneuriales pour réaliser plus rapidement l’échec futur de leur entreprise.

Ils hésitent donc moins à fermer leurs entreprises que les entrepreneurs moins expérimentés.

Dans une interprération plus pessimiste, il est possible de considérer qu’un grand nombre

d’entrepreneurs, qui n’ont pas les qualités requises pour mener un projet entrepreneurial au

succès, créent et recréent des entreprises malgré leurs échecs répétés.

Finalement, les réseaux sociaux et personnels (famille) peuvent faciliter l’accès à

différents types de savoirs ou de connaissances (tacite, spécifique, entrepreneuriale) et, ainsi,

contribuer au succès des nouvelles entreprises, particulièrement lorsque leurs activités sont

fondées sur des opportunités de réseaux (Aldrich et Zimmer, 1986; Aldrich et Cliff, 2003;

Brüderl et al., 1996; Hansen, 1995).

En fonction de l’ensemble de ces recherches antérieures, nous proposons de poser

l’hypothèse suivante.

Hypothèse 1 : la survie et la croissance des firmes TIC sont positivement corrélées à la

richesse du capital humain général et à l’expérience professionnelle de l’entrepreneur.
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1.3. L’effet de la préparation de la création sur la survie et la croissance

La préparation de la création est supposée augmenter les chances de succès, mais, comme

pour les variables discutées précédemment, les recherches antérieures présentent des résultats

ambigüs. Les indicateurs pour une bonne préparation de projet sont nombreux :

l’entraînement à la création, l’existence d’un plan d’affaires, l’étude de faisabilité technique

et financière du projet, le nombre de contacts pertinents, une première liste de clients

potentiels, etc.

Si Castrogiovanni (1996) insiste sur l’importance d’une bonne préparation du projet de

création  et si Brüderl et al. (1996), Schutjens et Wever (2000) ou Hansen (1995) donnent des

preuves empiriques de l’intérêt d’une bonne préparation, Dahlqvist et al. (2000) ne

confirment pas cette relation. Toutefois, il est possible de supposer que la création d’une

entreprise fondée sur l’innovation et la connaissance demande une activité de préparation

plus étendue et de meilleure qualité que celle qui est nécessaire pour les entreprises non

innovantes.

Hypothèse 2 : la survie et la croissance des entreprises TIC sont positivement corrélées à

l’étendue et à la qualité des activités de préparation.

1.4. L’impact des caractéristiques organisationnelles sur la survie et la croissance

Les caractéristiques organisationnelles des entreprises nouvelles sont une autre explication

de leur réussite ou de leur échec. La plupart des travaux de recherche s’accordent pour

considérer que la taille de l’entreprise nouvellement créée et ses ressources financières sont

des déterminants majeurs de sa réussite. Le montant du capital dans la période de création et

un financement suffisant dans les trois premières années sont, d’une certaine façon, une

garantie pour la continuité du développement de la jeune entreprise et une protection contre

les évènements imprévus.

Il y a de nombreuses mesures du capital dans la littérature : le montant du capital lors de la

création (Brüderl et al., 1996; Cooper et al., 1994; Dahlqvist et al., 2000; Wiklund, 1999), la

disponibilité de capital risque (Dahlqvist et al., 2000) et les subventions et les aides publiques

(Brüderl et al., 1996; Dahlqvist et al., 2000). La disponibilité d’un capital financier suffisant

permet de créer une entreprise d’une certaine taille en termes d’effectif salarié dès le début.

Ainsi, le nombre de salariés au départ détermine, dans une certaine mesure, la performance

de la firme et augmente ses chances de succès.

De nombreux auteurs soulignent le fait que les chances de succès augmentent quand le

créateur est assisté dans son processus de prise de décision par un associé ou par une équipe
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entrepreneuriale  fondatrice (Brüderl et al., 1996; Pleschak, 1997; Ruef et al., 2003; Schutjens

et Wever, 2000; Teal et Hofer, 2003). Cependant, l’avantage concurrentiel théorique d’une

équipe entrepreneuriale fondatrice (complémentarités, base de connaissances plus large,

division des tâches efficientes) n’est pas totalement admis par certains auteurs, qui évoquent

les risques qui peuvent conduire à l’échec, comme les conflits entre associés (Nerlinger,

1998; Seeger, 1997). Toutefois, les complémentarités devraient prévaloir et produire des

effets positifs pour les firmes fondées sur l’innovation et la connaissance.

Commencer avec des clients existants ou un fichier de clients devrait réduire les risques

d’échec, particulièrement pour les entreprises TIC, qui doivent supporter des coûts

additionnels dus à la forte intensité en R&D, ainsi qu’au temps important de développement

des idées sur des marchés innovants ou des produits high-tech (Kulicke, 1990). Quelques

auteurs (Koschatzky, 1997; Seeger, 1997) soulignent également l’importance du nombre de

clients (degré de dépendance) et de la nature des clients (clients privés, institutions publiques,

autres firmes).

Le succès des nouvelles entreprises dépendrait aussi de l’étendue du marché (locale,

nationale, internationale). Pour certains auteurs, les entreprises fortement spécialisées ont

intérêt à diversifier régionalement leurs marchés (Bathelt, 1992). Cette nécessité est d’autant

plus forte pour les entreprises innovatrices, qui, dès leur démarrage, sont en compétition sur

des marchés nationaux et qui peuvent, ainsi, augmenter leurs chances de succès (Koschatzky,

1997). D’autres auteurs insistent sur les risques de disparition pour les entreprises qui

poursuivent dès le début des stratégies d’internationalisation (Sapienza et al., 2003).

Le choix de localisation est principalement motivé par des raisons propres à

l’entrepreneur, telles que la proximité par rapport au lieu de résidence (Schmude, 1994b). Les

entreprises innovatrices ont des besoins spécifiques en ce qui concerne leur localisation, mais

aussi une interaction particulière avec l’économie locale. Ainsi, le choix de localisation

devrait aussi influencer le succès. Dans la littérature, de nombreux auteurs soulignent

l’importance de ces externalités fondées sur l’innovation et la technologie (effets de

localisation et d’agglomération), aussi bien que le rôle du contexte régional comme source de

connaissances et d’expertises particulières, qui favorise ou qui inhibe les start-up fondées sur

la technologie (Audretsch, 1998; Lasch et al., 2004).

Plusieurs recherches montrent que les effets de « spill-over » sont beaucoup plus

importants que les effets d’agglomération pour les entreprises créées dans les secteurs fondés

sur l’innovation (Capello, 2002; Lasch et al., 2004). Par conséquent, nous pouvons supposer

que l’accès au marché et aux ressources (effets d’agglomération), le « spill-over » (effets de
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localisation) et d’autres facteurs de réduction de coûts devraient être bien déterminants dans

le choix de localisation d’un entrepreneur dans le secteur TIC et, donc, sur les chances de

succès de son entreprise.

Hypothèse 3 : la survie et la croissance des entreprises TIC sont liées à leurs

caractéristiques organisationnelles

Cette troisième hypothèse complète le modèle de recherche (cf. figure 1).

Figure 1 : Les facteurs de succès et de croissance de la création d’entreprises TIC

2. METHODE

2.1. Base de données

Cette recherche utilise une base de données qui rassemble des informations sur les

entreprises et leur démarrage, de leur création jusqu’à trois et cinq ans après cette création. Il

s’agit d’une base de données officielle constituée par l’INSEE, qui observe des populations

de nouvelles entreprises depuis 1994 (“enquête SINE”), dans laquelle une entreprise sur cinq

est suivie durant cinq années (trois questionnaires en moyenne). Pour cette étude, la première

vague a été utilisée : le premier questionnaire a été administré au démarrage en 1994 et le

second questionnaire en 1997. Les questionnaires de 24.191 entreprises tous secteurs étaient

disponibles et nous avons centré notre étude sur les 498 entreprises du secteur TIC.

2.2. Définition du secteur TIC

La définition du secteur TIC est fondée sur la NAF 700. Trouver une délimitation

commune de ce secteur reste un problème très important, qui est aggravé par la validité et la

longévité limitée des définitions, du fait du progrès rapide des technologies et du

raccourcissement des cycles de production. Toutefois, il existe des délimitations standards

utilisées comme référence, par exemple la classification de l’OCDE (Mefi/Sessi, 1999).

Profil
de l’entrepreneur

Préparation
de la création

Caractéristiques
organisationnelles

Survie et croissance
des start-up

dans le secteur des TIC

H1

H2

H3
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La définition que nous utilisons est similaire à celle qui est majoritairement utilisée dans

les publications les plus récentes en France (Lasch, 2003 ; Lasch et al., 2004). Elle exclut le

secteur national des télécommunications (France Télécom), les industries aéronautiques et

spatiales, ainsi que les industries pharmaceutiques. Les entreprises qui exercent des activités

dans ces secteurs, qui sont fondamentalement de contenu TIC, ne sont pas prises en compte,

essentiellement parce que les classifications françaises ne permettent pas de distinction claire

entre ces activités TIC et leurs autres activités.

Conformément à notre définition, le secteur TIC est composé de trois branches principales

(cf. figure 1) : les industries high tech (première catégorie de la définition de l’OCDE), les

services TIC (services informatique/logiciels et télécommunications, à l’exception de France

Télécom ; R&D non universitaire), et les autres services à forte intensité de connaissances

(études techniques, analyses, tests et inspections). Cette délimitation couvre 20 sous-secteurs

de la NAF700 avec 87.200 entreprises et plus de 710.000 employés en France en 2002

(Lasch, 2003). Leur part dans l’économie globale est de 3,2% (5,0% de tous les emplois).

2.3. Mesure des variables

Les mesures des variables sont présentées dans le tableau 1.

Determinants Proxies
Capital humain et expérience professionnelle

Capital humain général Âge du créateur; université ou grande école; création à partir d’une situation de
chômage; spin-offs académiques

Expérience professionnelle Expérience professionnelle de 3 ans minimum

Taille de l’entreprise de l’ancien emploi Nombre de salariés de l’entreprise de l’ancien emploi (< 3, 3-9, 10-49, 50-199, > 200)

Connaissance spécifique de l’industrie Création dans la même activité/secteur que l’ancien emploi

Expérience en management Expérience en tant que manager, cadre

Expérience antérieure de création Expérience antérieure de création

Réseaux sociaux et personnels Exemples d’entrepreneurs dans le réseau social et personnel

Préparation et activités de pré-création
Préparation et activités de pré-création Contacts avec des consultants; entraînement à la création; clients approchés ou

constitution d’un fichier clients; étude de concurrence ou de marché; plan de
financement; faisabilité technique

Caractéristiques organisationnelles initiales
Relations d’affaires Relations d’affaires avec l’ancien employeur

Capital à la création Montant du capital à la création (<15.000€, 15.000-40.000€, 40.000-75.000€, 75.000-
150.000€, >150.000€), subventions publiques

Taille de l’entreprise Nombre d’employés au démarrage

Equipe fondatrice Equipe entrepreneuriale fondatrice

Sous-traitant Principalement des activités de sous-traitance

Nombre de clients Nombre de clients (1-2, 3-10, >10)

Type de clients Particulier, entreprises, grande distribution, secteur public

Marché local Clients principalement situés sur des marchés locaux

Marché national Clients principalement situés sur des marchés nationaux

Marché international Clients principalement situés sur des marchés internationaux
Choix localisation pour raisons
économiques

Proximité marché, proximité fournisseurs, proximité clients, choix de localisation par
opportunité, réduction de coûts, présence d’infrastructures locales, aides publiques

Choix localisation pour raisons privées Proximité au lieu de résidence, autres motifs privés

Tableau 1 : Proxies des variables explicatives
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2.4. Tests statistiques

Pour tester les hypothèses 1, 2 et 3, pour la survie, nous avons divisé les entreprises en

deux groupes. Le premier groupe est constitué des survivants au bout de trois ans (n = 278) et

le second est constitué des entreprises qui ont cessé leur activité au bout de trois ans (n =

220). Pour identifier les déterminants de la survie, nous avons mis en évidence les différences

entre ces deux groupes en termes de variables explicatives.

Pour tester les hypothèses 1, 2 et 3, pour la croissance, nous avons conservé uniquement

les entreprises qui ont passé le seuil des trois années d’existence, en nous concentrant sur le

sous-secteur des services TIC, qui est le sous-secteur TIC le plus important. Nous avons

appliqué un modèle de régression multiple liant chacune des variables explicatives à la

croissance exprimée en nombre de salariés.

3. RÉSULTATS

3.1. Les déterminants de la survie

3.1.1. Capital humain, expérience professionnelle et survie

L’hypothèse 1 suppose une relation significativement positive entre le capital humain de

l’entrepreneur et les chances de survie.  Dans une première analyse, les entreprises

survivantes et les entreprises défaillantes ont des caractéristiques similaires en capital humain

(cf. tableau 2). Ainsi, le niveau de formation, à partir d’une situation de chômage, ou

directement à la sortie du diplôme, n’a pas d’effet sur la survie de la nouvelle firme.  De

même, les créateurs qui ont réussi ne sont pas significativement plus jeunes ou plus vieux que

ceux qui n’ont pas passé le seuil critique des trois premières années.

Des différences n’apparaissent pas non plus au niveau de l’expérience professionnelle.

Démarrer une entreprise dans le même secteur que celui de l’emploi précédent n’augmente

pas les chances de survie.

En revanche, la taille de l’entreprise de l’emploi précédent se révèle très importante. Les

résultats montrent, ainsi, que les créateurs qui ont réussi travaillaient plutôt dans des PME de

moins de 200 salariés (p < 0,005) alors que les créateurs défaillants provenaient plutôt

d’entreprises de plus de 200 salariés (p < 0,005).

Les créateurs qui ont réussi n’ont pas moins d’expériences spécifiques en tant que

managers ou créateurs d’entreprise et n’ont pas moins d’exemples d’entrepreneurs dans leur

réseau social. Un autre résultat intéressant est le fait que les créateurs expérimentés ne

réussissent pas plus souvent que les nouveaux créateurs.



AIMS 2005

XIVième Conférence Internationale de Management Stratégique, Pays de la Loire, Angers 2005 – http://www.strategie-aims.com/
12

Survivants à 3 ans
(n=278)

créations échouées
(n=220)

Test1

Âge du créateur 39,5 38,5 ns
Créateurs avec diplôme 2e ou 3e cycle 32,5% 33,5% ns
Créateurs chômeurs 10,3% 11,0% ns
Créations d’étudiants (essaimages univers.) 4,0% 4,0% ns
Créations dans la même branche 87,0% 82,6% ns
Expérience professionnelle de plus de 3 ans 87,1% 87,5% ns
Dernier emploi dans :

entreprise de moins de 3 salariés
entreprise 3 à 9 salariés

entreprise 10 à 49 salariés
entreprise 50 à 200 salariés

(ensemble entreprises moins de 200 salariés)
entreprise 200 salariés et plus

ensemble

9,1%
21,2%
30,8%
16,2%

(77,8%)
22,7%

100,0%

10,2%
19,0%
26,5%
11,6%

(67,3%)
32,7%

100,0%

ns
ns
ns
ns

***
***

Qualification prof. avant création : cadres 45,2% 46,0% ns
Créateur a déjà créé une entreprise 27,7% 32,3% ns
Exemples de créateurs dans entourage 63,8% 65,2% ns

*** p < 0,005 1Test de significativité Kolmogorov-Smirnov

Tableau 2 : L’influence du capital humain et de l’expérience des créateurs

3.1.2. L’influence de la préparation à la création sur la survie

Bien préparer la création est supposé être un des facteurs clés de succès parmi les plus

importants. Nos résultats ne confirment pas globalement cette hypothèse (cf. tableau 3).

Ainsi, les entrepreneurs qui ont réussi ne préparent pas plus intensivement leurs créations et

ne réalisent pas plus souvent des activités de préparation spécifique que ceux qui ont échoué

(prospection des clients ou de fichiers de clients, établissement de plans de financement,

analyse du marché ou des concurrents et entraînement à la création). Au contraire, de façon

surprenante, il y a une relation négative entre le succès de la création et la réalisation

préalable d’études de faisabilité technique (p < 0,05). Les seules actions de préparation qui

ont un impact positif sur le taux de survie sont les contacts et les discussions avec des

consultants (p < 0,005). Enfin, les relations d’affaires existantes avec l’employeur précédent

ne semblent pas non plus accroître les chances de survie.

Survivants à 3 ans
(n=278)

Créations échouées
(n=220)

Test1

Contacts avec des consultants 59,4% 50,5% ***
Formation particulière à la création 21,9% 19,5% ns
Démarché des clients ou de fichiers clients 68,7% 64,1% ns
Etude des concurrents ou de marché 38,1% 38,2% ns
Etude financière effectuée 71,9% 68,6% ns
Etude technique réalisée 44,2% 50,0% *
Relations d’affaires avec l’employeur précédent 21,2% 17,7% ns

*** p < 0,005 ; * p < 0,05 1Test de significativité Kolmogorov-Smirnov

Tableau 3 : L’influence de la préparation à la création sur la survie
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3.1.3. L’influence des caractéristiques organisationnelles initiales sur la survie

Les caractéristiques organisationnelles de l’entreprise sont le troisième déterminant pour

lequel les différences entre les survivants et les défaillants ont été supposées. Les résultats

(cf. tableau 4) montrent que les entrepreneurs survivants commencent avec des capitaux

financiers plus élevés que ceux qui échouent. Précisément, commencer avec un capital

inférieur à 15 000 Euros est un facteur d’échec majeur (p < 0,005). De la même façon, les

entreprises survivantes obtiennent plus souvent des aides publiques que celles qui échouent

(p < 0,005).

Les aspects commerciaux sont également en lien étroit avec le succès ou l’échec. Les

créateurs qui échouent ont significativement plus de particuliers parmi leurs clients que ceux

qui survivent (p < 0,005). Inversement, ceux qui survivent ont significativement plus d’autres

entreprises ou de commerçants parmi leurs clients (p < 0,005).

De façon très significative, les entreprises qui ont entre 1 et 2 clients (p < 0,005) ou plus

de 10 clients (p < 0,005) ont des taux de survie plus faibles. Inversement, les entreprises qui

ont entre 3 et 9 clients ont un taux de survie plus élevé (p < 0,005). Les entreprises qui

réussissent sont plus présentes sur les marchés nationaux que les entreprises qui échouent

(p < 0,05), qui sont plus présentes soit sur les marchés locaux, soit sur les marchés

internationaux (p < 0,05).

Enfin, les critères de choix de la localisation sont liés à la propension à la survie. Les

entreprises qui font ce choix en fonction de critères économiques ont significativement plus

de chance de survie que les entreprises qui font ce choix pour des raisons personnelles de

leurs dirigeants (p < 0,025).

Survivants à 3 ans
(n=278)

Créations échouées
(n=220)

Test1

Aides financières publiques obtenues 36,0% 24,5% ***
Capital nécessaire au démarrage...

moins de 15.000 €
15.000 à 39.999 €
40.000 à 74.999 €

75.000 à 149.999 €
150.000 € et plus

(ensemble plus de 15 000 €)
ensemble

44,6%
41,0%
8,3%
2,5%
3,6%

(55,4%)
100,0%

52,3%
36,8%
6,8%
1,8%
2,3%

(47,7%)
100,0%

***
ns
ns
ns
ns

***

Taille moyenne au démarrage 3,38 1,93
Equipe entrepreneuriale fondatrice 42,1% 40,5% ns
Principalement activités de sous-traitance 28,8% 27,3% ns

Type de clients
particuliers

autres entreprises, commerçants
entreprises de grande distribution

administrations ou organismes publics
ensemble

12,6%
65,5%
6,5%

15,5%
100,0%

20,9%
57,7%
6,8%

14,5%
100,0%

***
***
ns
ns
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Répartition du chiffre d’affaires
1 ou 2 clients
3 à 9 clients

10 clients et plus
ensemble

16,2%
51,4%
32,4%
100,0%

33,6%
24,1%
42,3%
100,0%

***
***
***

Répartition géographique des clients (C.A.)
local/régional

national
international

(ensemble local/régional ou internationa)l
ensemble

61,8%
31,3%
6,9%

(68,7%)
100,0%

63,2%
25,5%
11,3%
(74,5)

100,0%

ns
*
ns
*

Principales raisons pour la localisation ?
proximité marché

proximité fournisseur
proximité donneur d’ordre

par opportunité
raison d’économies financières

infrastructures locales
aides locales

(ensemble causes économiques)
proximité du domicile

autres raisons personnelles
(ensemble raisons personnelles)

ensemble

15,8%
2,4%
5,4%

11,3%
12,8%
5,4%
1,5%
(54,4)
28,3%
17,3%
(45,6)

100,0%

15,7%
1,9%
1,9%
9,0%

11,2%
6,4%
1,5%
(47,6)
32,2%
20,2%
(52,4)

100,0%

ns
ns
ns
ns
ns
ns
ns
**
ns
ns
**

*** p < 0,005 ; ** p < 0,025 ; * p < 0,05 1Test de significativité Kolmogorov-Smirnov

Tableau 4 : L’influence des caractéristiques organisationnelles de l’entreprise

3.2. Les déterminants de la croissance

Même s’il existe plusieurs études sur les déterminants du succès des nouvelles entreprises,

il n’y a pas de réel consensus dans la littérature sur les facteurs de croissance. Pour les

services TIC, 5 variables sur 26 ont un impact significatif à un niveau de 5% et 4 à un niveau

de 10%.

Variable expliquée : taux de croissance des salariés entre 1994 et 1997 (log.)
Variables Services TIC

Capital humain du créateur
Diplôme 2e ou 3e cycle 0,0877
Création dans la même branche que l’expérience professionnelle 0,0102
Création avec associé(s) -0,0253
Expérience professionnelle : cadre  supérieur ou chef d’entreprise -0,0315
Entreprise du dernier emploi : moins de 3 salariés 0,0216
Entreprise du dernier emploi : 3 à  9 salariés -0,1330
Entreprise du dernier emploi : 50 à 199 salariés -0,0936

Préparation à la création
Formation spécifique au projet de création de minimum 15 jours 0,0647
Démarché des clients avant création 0,1697**

Caractéristiques structurelles de l’entreprise au démarrage
Aides financières publics perçues -0,1306
Capital nécessaire au démarrage en dessous de 15.000 € -0,0361*
Capital nécessaire au démarrage 40.000 € à 74.999 € 0,2936
Capital nécessaire au démarrage supérieur à  75.000 € 0,4020*
Nombre de salariés (créateur inclus si non-salarié) -0,0140**
Equipe entrepreneuriale de création -0,2330**

Développement de l’entreprise deuxième et troisième années d’exercice
Capital provenant d’autres firmes associées 0,2165*
Principalement activités de sous-traitant 0,0904
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Evolution du nombre de clients 0,2960***
Type de clients le plus important particuliers -0,4002**
Type de clients le plus important PME 0,0312
Type de clients le plus important grandes entreprises 0,1733°
Répartition géographique des clients (C.A.) locale/départementale -0,0616
Répartition géographique des clients (C.A.) internationale -0,3889*
Diversification des produits ou services 0,1280
Liens de coopération en R&D -0,1388
Autres liens de coopération [achat, gestion, vente, publicité] -0,0127
R²= 0,4406 (adj. R²= 0,2776);

*** p < 0,01 ; ** p < 0,05 ; * p < 0,1
Tableau 5 : Déterminants de l’évolution du nombre de salariés entre 1994 et 19971

Contrairement à l’hypothèse 1, le capital humain et l’expérience professionnelle

n’influencent pas de façon significative la croissance des entreprises dans le secteur des

services TIC.

Conformément à l’hypothèse 2, l’importance des activités de préparation à la création a

une influence sur la croissance, quand cette préparation consiste à démarcher des clients

avant la création et à créer un fichier de clients (p < 0,05). En revanche, l’entraînement à la

création n’a pas d’effet sur la croissance de l’entreprise.

Conformément à l’hypothèse 3, certaines caractéristiques organisationnelles de

l’entreprise sont liées à l’évolution de son effectif salarié. Avoir un capital au démarrage

inférieur à 15 000 Euros est ainsi un facteur de décroissance de cet effectif (p < 0.1), alors

que démarrer avec un capital supérieur à 75 000 Euros est un facteur de croissance (p < 0.1).

De même, plus l’effectif au démarrage est important, plus l’entreprise connaît une forte

croissance2 (p < 0,05). En revanche, commencer avec une équipe entrepreneuriale réduit les

chances de croissance (p < 0,05). Les aides publiques obtenues n’ont pas d’effet sur la

croissance de la firme.

Intégrer du capital d’autres entreprises tend à augmenter la croissance des entreprises du

secteur des services TIC (p < 0,1). Les chances de croissance augmentent également avec le

nombre de clients (p < 0,01) mais baissent quand le fichier des clients est principalement

constitué par des particuliers (p < 0,05). Un haut degré d’internationalisation diminue les

chances de croissance (p < 0,1). Pour toutes les autres variables, nous n’obtenons pas d’effet

significatif.

4. DISCUSSION

4.1. Les déterminants de la survie des start-up TIC

1 Les modalités qui n’apparaissent pas n’ont pas d’effet statistique sur le modèle.
2 Nota bene : le signe négatif du résultat de régression indique que plus le nombre d’employées au démarrage est
faible, plus l’effet négatif sur la croissance est constaté !
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La première hypothèse met l’accent sur le capital humain et l’expérience du créateur

comme facteurs explicatifs de la survie des entreprises TIC. Conformément aux résultats

obtenus par Brüderl et al. (1996), et contrairement à ceux des études de Wicker et King

(1989) ou de Pleschak (1997), l’âge du créateur n’a pas d’influence sur la survie des

entreprises TIC.

De la même façon, contrairement aux résultats obtenus par Brüderl et al. (1996), Cooper et

al. (1994) ou Wiklund et Shepherd (2001), l’expérience professionnelle n’a pas d’influence

significative sur la survie. Aucun résultat significatif n’est également obtenu pour la

connaissance spécifique de l’industrie ou l’expérience managériale, ce qui confirme les

résultats obtenus par Brüderl et al. (1996) et infirme ceux de Cooper et al. (1994) et de

Pleschak (1997).

Facteurs explicatifs Effet sur la survie
Dernier emploi dans une entreprise de moins de 200 salariés Positif
Dernier emploi dans une entreprise de plus de 200 salariés Négatif
Contact avec les consultants avant la création Positif
Etude technique avant la création Négatif
Capital au démarrage inférieur à 15 000 € Négatif
Capital au démarrage supérieur à 15 000 € Positif
Clients particuliers Négatif
Clients entreprises Positif
Trois à neuf clients Positif
Un ou deux clients Négatif
Dix clients et plus Négatif
Zone de commercialisation nationale Positif
Zone de commercialisation locale ou internationale Négatif
Localisation pour des raisons économiques Positif
Localisation pour des raisons personnelles Négatif

Tableau 6 : Facteurs explicatifs de la survie des start-up dans le secteur TIC

Le seul résultat significatif va dans le sens des recherches de Greenan (1994), de Schmude

(1994a) ou de Pleschak (1997) : les créateurs qui ont travaillé dans des entreprises de moins

de 200 salariés ont manifestement développé une connaissance spécifique de ce type de

structure, ainsi que des compétences et une façon de manager qui permettent à leur entreprise

de survivre à 3 ans.

Enfin, contrairement à ce que peuvent laisser supposer de nombreuses recherches (Aldrich

et Zimmer, 1986; Aldrich et Cliff, 2003; Brüderl et al., 1996; Hansen, 1995), les exemples

d’entrepreneurs dans le réseau social et personnel ne sont pas un facteur de plus forte réussite

des nouvelles entreprises TIC.
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Les résultats des tests de l’hypothèse 2 ne montrent pas, dans l’ensemble, l’intérêt d’une

préparation à la création. Contrairement à de nombreux travaux de recherche (Brüderl et al.,

1996 ; Castrogiovanni, 1996 ; Hansen, 1995 ; Schutjens et Wever, 2000) et conformément

aux travaux de Dahlqvist et al. (2000), il n’est pas montré que des activités comme

l’entraînement à la création, l’existence d’un plan d’affaires, l’étude de faisabilité financière

du projet, le nombre de contacts pertinents, une première liste de clients potentiels, etc.,

augmentent les chances de survie. Au contraire, il semble que développer des études de

faisabilité technique a un effet inverse ! Seules les pratiques qui consistent à s’entretenir avec

des consultants ont un effet positif sur le succès.

Ces résultats peuvent s’interpréter comme une conséquence de la nature des activités TIC,

qui sont par nature porteuses d’une grande incertitude, à la fois sur les produits, sur les

technologies de production et sur les besoins des consommateurs. Des entretiens réguliers

avec des consultants sont alors plus profitables que des études prévisionnelles trop

formalisées, qui peuvent même s’avérer un facteur de défaillance, car très coûteuse en temps

pour des entreprises investies dans un effort particulier en R&D..

Le test de l’hypothèse 3 est riche d’enseignements sur les caractéristiques structurelles qui

favorisent le succès des nouvelles entreprises TIC. Comme le montrent déjà de nombreuses

recherches, l’importance du capital est clairement établie dans cette étude, que ce soit pour le

montant du capital lors de la création (Brüderl et al., 1996; Cooper et al.. 1994; Dahlqvist et

al., 2000; Wiklund, 1999) ou pour les subventions et les aides publiques (Dahlqvist et al.,

2000).

En revanche, les résultats ne confirment pas l’influence sur la survie de facteurs comme la

constitution d’une équipe entrepreneuriale, que cette influence soit positive (Brüderl et al.,

1996; Ruef et al., 2003; Teal et Hofer, 2003) ou négative (Nerlinger, 1998; Seeger, 1997).

Les tests de l’hypothèse 3 vont dans le sens des auteurs qui insistent sur l’importance de la

nature des clients, de leur nombre et de leur situation géographique (Koschatzky, 1997;

Seeger, 1997). Il apparaît ainsi clairement que le fait de démarrer avec des clients particuliers

est un facteur d’échec, alors que le fait de démarrer avec d’autres entreprises comme clients

est un facteur de succès. Dans le même ordre d’idée, un trop petit ou un très grand nombre de

clients est un facteur d’échec fort. Ces clients sont plutôt, dans le cas des entreprises à succès,

situés sur les marchés nationaux. Inversement, dans les cas des entreprises défaillantes, les

clients sont plutôt locaux ou internationaux. La bonne stratégie consisterait donc à démarrer

avec un nombre de clients restreint (entre 3 et 9), ces clients étant des entreprises démarchées

sur le plan national.
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Enfin, les critères de choix pour la localisation sont bien un facteur explicatif du succès ou

de l’échec des start-up technologiques : choisir une implantation en fonction de ces critères

économiques conduit à de plus grandes chances de survie que choisir de se localiser sur des

critères plus personnels. Ce résultat confirme toutes les recherches qui montrent l’importance

des externalités pour les activités fondées sur l’innovation et la technologie (effets de

localisation et d’agglomération), ainsi que le rôle du contexte régional comme source de

connaissances et d’expertises particulières (Audretsch, 1998; Lasch et al., 2004), une

internationalisation trop rapide étant liée à des risques élevés.

4.2. Les déterminants de la croissance des start-up TIC

Alors que nous avions supposé que le capital humain général avait une influence sur la

croissance, il en a encore moins que sur la survie. L’âge du créateur, sa formation, son

expérience professionnelle, son emploi précédent, etc. n’ont aucun effet sur le succès de son

entreprise en termes de croissance. La préparation à la création n’a également que peu d’effet

sur la croissance des start-up TIC. Seul le démarchage de clients avant la création a un effet

positif.

Facteurs explicatifs Effet sur la croissance
Démarchage de clients avant la création Positif
Capital au démarrage inférieur à 15 000 € Négatif
Capital au démarrage supérieur à 75 000 € Positif
Nombre de salariés au démarrage Positif
Equipe entrepreneuriale de création Négatif
Capital provenant d’autres firmes associées Positif
Evolution du nombre de clients Positif
Clients particuliers Négatif
Clients internationaux Négatif

Tableau 7 : Les facteurs explicatifs de la croissance des start-up dans le secteur TIC

Les résultats obtenus sur l’influence des caractéristiques organisationnelles de l’entreprise

sont plus probants. Conformément à ce que montrent de nombreuses études (Brüderl et al.,

1996; Cooper et al., 1994; Dahlqvist et al., 2000; Wiklund, 1999), le capital au démarrage est

ainsi un facteur explicatif de la croissance. De même, le fait d’intégrer, au cours de la

croissance, des nouveaux capitaux en provenance d’autres entreprises est un facteur de

croissance significatif. Ces résultats rejoignent ceux qui sont obtenus pour la survie et

confirment l’intérêt des structures publiques ou privées qui permettent aux start-up TIC

d’avoir accès aux capitaux financiers.
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Un autre facteur explicatif de la croissance est le nombre de salarié au démarrage. Ce

résultat confirme celui de plusieurs recherches antérieures (Brüderl et al., 1996; Dahlqvist et

al., 2000). Plus une entreprise démarre avec un nombre important de salariés, plus son

potentiel de croissance est important. Ce résultat est remarquable notamment pour les

structures publiques de soutien, dont l’objectif n’est pas seulement de faire survivre les start-

up TIC, mais aussi, et surtout, de permettre leur croissance afin de développer les économies

locales ou régionales. Ces structures auraient donc intérêt à soutenir des projets de création

d’entreprises d’une certaine envergure en termes d’effectif salarié.

Un résultat plus étonnant est obtenu pour la présence d’une équipe entrepreneuriale.

Contrairement à ce qu’affirment de nombreux auteurs (Brüderl et al., 1996; Pleschak, 1997;

Ruef et al., 2003; Schutjens et Wever, 2000; Teal et Hofer, 2003), les chances de succès

n’augmentent pas quand le créateur est assisté par une équipe entrepreneuriale. Au contraire,

comme le supposent Nerlinger, (1998) ou Seeger (1997), les risques que comportent ces

équipes, comme les conflits entre associés, impliquent un effet négatif de la présence d’une

équipe entrepreneuriale sur la croissance.

Les derniers résultats significatifs portent sur l’influence des clients. Plus le nombre de

clients de l’entreprise s’accroît, plus elle augmente ses effectifs. Toutefois, plus les clients

sont des particuliers, plus l’entreprise connaît des difficultés qui l’amènent à réduire ses

effectifs. De même, plus les clients sont internationaux, plus l’entreprise connaît des

difficultés en termes d’emploi salariés. L’entreprise nouvellement créée dans le secteur TIC a

donc intérêt à démarrer sur les marchés nationaux et à prendre le temps de préparer plus

longuement et plus intensément son internationalisation.

CONCLUSION

La question posée dans cette recherche est celle des déterminants du succès des entreprises

TIC. Une première analyse, comparant les 278 entreprises survivantes de l’échantillon aux

220 entreprises défaillantes, a permis d’identifier plusieurs facteurs explicatifs de la survie

des entreprises TIC. Une seconde analyse, portant sur les entreprises survivantes, a permis

d’identifier plusieurs facteurs explicatifs de la croissance des entreprises TIC.

De façon générale, les résultats obtenus montrent que le capital humain de l’entrepreneur a

un impact relativement faible sur le taux de survie et le taux de croissance des nouvelles

entreprises TIC. De la même façon, l’intensité de la préparation n’est pas globalement un

facteur clé du succès. En revanche, des caractéristiques organisationnelles, comme le montant
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du capital investi, la structure de la clientèle ou le choix de la localisation, sont fortement

liées au succès des start-up TIC.

Ces résultats ne doivent être compris que relativement aux limites de l’étude, qui sont

celles de toutes les recherches de type quantitatif sur un échantillon d’entreprises. Dans cette

perspective, il faut considérer cette étude comme une première étape vers une meilleure

connaissance des déterminants du succès et de l’échec des nouvelles entreprises TIC.

D’autres recherches sont nécessaires, d’une part, pour confirmer ou infirmer les résultats

obtenus ici, et, d’autre part, pour les affiner, en distinguant dans le secteur TIC des sous-

secteurs, comme les industries high tech, les services TIC et les autres services à forte

intensité de connaissances.
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