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Introduction

Oviatt et McDougall (1994) définissent les Entreps Nouvellement Internationales
(ENI) comme toute entreprise qui, dés sa créatiorpeu de temps aprés, cherche a
dériver un avantage concurrentiel de I'utilisatenressources et de la vente de produits
dans de multiples pays. Ces ENI ou ‘born globaltKihsey & Co, 1993) occupent une
place de plus en plus prépondérante dans la titrérale I'entrepreneuriat international
(McDougall, Oviatt et Shrader, 2003). Il devientndoimportant de mener des
recherches plus systématiques et plus orientéescasir entreprises nouvelles et
internationales (Rialp et al. 2005). En effet, ples entreprises s’internationalisent de
maniere précoce, plus le temps qu’elles prenneut piinternationaliser est court. De
ce fait, leur démarrage international differe quelgpeu par rapport & une
internationalisation tardive (Baldegger et Schueff609). Parmi les auteurs fondateurs
du champ de I'entrepreneuriat international, OvetttMcDougall (1994) ainsi que
Madsen et Servais (1997) mentionnent le réseawmeet de I'entrepreneur comme
I'un des éléments clés favorisant l'internatioretiisn précoce ainsi que l'acces a des
ressources au niveau international. Or, a ce jesrétudes portant sur le réseau des ENI
ne prennent que peu en compte le réseau persoané&ndrepreneur ainsi que son
expérience pour accéder a des ressources interal@io et se développer
internationalement pendant la période de gestadmr’entreprise (Coviello, 2006).
Pour ces ENI, si un réseau commercial internatipnahd forme dés ou peu de temps
aprés la création, on peut supposer que ces liamgrgént avant méme
I'internationalisation, pendant la période de gimtaou de démarrage de I'entreprise et
que I'entrepreneur joue un réle central. Ainsi,nsus tenons compte d'un coté des
caractéristiques de I'entrepreneur et de l'autres déseaux formés pour créer et
développer des échanges avec des marchés étramgessserons en mesure de mieux

comprendre l'internationalisation des jeunes enisep.

L'objet de notre recherche exploratoire est dongtutlier et de comprendre
comment I'entrepreneur et son réseau favorisentelnationalisation précoce de son
entreprise. Nous centrons notre analyse sur legmiges de la région Rhone-Alpes,
deuxiéme région exportatrice francaise apres tideFrance. Dans un premier temps,

afin de mieux comprendre la formation de réseatinéeinational chez les jeunes



entreprises, nous intégrons la littérature surriecgssus d’internationalisation et en

entrepreneuriat international pour analyser laglde I'entrepreneur et de son réseau
dans le développement international de son ens®prNous mettons en avant

'importance de la personne de I'entrepreneur,aieexpérience ainsi que de son esprit
international (Oviatt et McDougall, 1994 ; OviattMcDougall, 1995) pour développer

un réseau a linternational. Puis nous verrons cenine réseau de I'entrepreneur se
confond avec celui de I'entreprise en formation mpdévelopper des contacts et des
relations commerciales sur les marchés étrangeass in deuxieme temps, nous
présentons nos données relatives au démarragedtiteral des entreprises en faisant
ressortir les caractéristiques de I'entrepreneudestson réseau. Nous centrons notre
analyse sur les liens entre le démarrage, la peadithde I'entrepreneur et les réseaux

internationaux de ce dernier.

1. La personne de l'entrepreneur et linternationdisation de son entreprise :

aspects conceptuels et methodologiques

C'est dans le domaine de I'entrepreneuriat intéonat, qui constitue le point
d’'intersection de [I'entrepreneuriat, de la gestida la PME et de la gestion
internationale, que s’inscrit cette partie qui aipobjectif d'attirer I'attention sur la
relation entre la personnalité de I'entreprenear,cbnstitution de son réseau et
I'internationalisation rapide de son entreprise.Vision développée par I'entrepreneur
en PME est par ailleurs susceptible d'influencer taise en ceuvre de

I'internationalisation.

1.1 L'influence de I'entrepreneur, de son expériere et de ses ressources dans

I'internationalisation précoce de son entreprise

Calof (1994) a trouvé que la petite taille n’enggas l'internationalisation de la PME
mais limite seulement le nombre de marchés qujsdlet pénétrer. Nous pouvons en
conclure avec Reid (1981) que quel que soit le tgdacteurs favorisant I'apparition
de stimuli a I'exportation, leurs reconnaissanciefdence sur la décision d’exportation

sont fonction des attitudes (motivations/perso@rli des compétences et de

I'expérience managériales. Tan et al. (2007) clercl « mesurer » cette implication
de I'entrepreneur en élaborant un intlektentent de le relier au succés a I'export.

L’esprit international de I'entrepreneur (Oviatt MtDougall, 1994 ; Oviatt et
McDougall, 1995) apparait alors comme le point épadit privilégié pour analyser ces
ENI. C’est donc grace a sa personnalité et a séisations tournées vers l'international
que I'entrepreneur va se construire une vision riaadune réflexion (en amont) pour
I'internationalisation. Cette vision est en pagjgpuyée par I'expérience professionnelle
de l'entrepreneur. Ensuite, cet entrepreneur vaeldgper des compétences a
l'international afin de se créer un réseau (CowjeB006) ; il va donc mobiliser ses
ressources et accumuler progressivement une erpérgrofessionnelle a la fois dans
son secteur d’'activité et a I'international (OviettMcDougall, 1994). Ces éléments, qui
paraissent & priori intervenir de fagon linéairendgchissent mutuellement. Ainsi par
exemple I'expérience de I'entrepreneur peut impute nouvelles motivations, qui a
leur tour lui ouvriront de nouvelles voies et dalgcnouvelles ressources a explorer, etc.
L’esprit international de I'entrepreneur, son ex@éce et son réseau sont des éléments
qui sont reliés. Nous proposons donc de les dis@ieultanément en montrant leur
imbrication au regard de l'internationalisationldgeune entreprise.

o] Attitudes, motivation pour l'international et espiriternational.

C’est une tache trés ardue de mettre en relat®cdeactéristiques (attitudes,
motivations) de I'entrepreneur et I'internationatisn de I'entreprise. Ainsi les résultats
de Favre-Bonté et Giannelloni (2007) montrent latze d’effet direct des variables de
personnalité (niveau de stimulation optimal, lieuabntréle, aversion au risque) et du
risque percu lié a l'activité internationale sur garformance export des PME. En
revanche, leur étude met clairement en évidenaiuénce positive de I'implication de
I'entrepreneur pour l'international en général. giji’attitude de I'entrepreneur face a
I'international est un facteur déterminant de sngagement sur les marchés étrangers.
C’est précisément ce que montrent Autio et al. (200es entrepreneurs de ces ENI ont
une attitude positive a I'égard de l'internatiosation et voient les marchés étrangers
comme moins risqués que ceux des entreprises rpldisidnnelles. lls s’engagent donc

plus facilement hors de leurs frontiéres. L'esjoiernational de I'entrepreneur chez ces

*IRI : Internationalisation Readiness Index



ENI est donc un facteur important pour comprendrddveloppement international de
I'entreprise  (McDougall et al. 1994). Il permet dEntifier des opportunités
internationales et de développer le réseau infermatsuffisant afin de les atteindre.

o] Mobilisation des ressources de I'entrepreneur.

La littérature (Mc Kinsey et al. 1993 ; Bell et 2D03) s’accorde pour dire que
ces ENI possédent souvent un avantage concurré@isgél sur des ressources uniques
qui leur permettent de proposer des produits etceer a forte valeur ajoutée et/ou de se
développer sur des niches globales. Ces entrepisesedent donc des ressources et
compétences inégalables (notoriété construite ad&sicompétences de I'entrepreneur,
ressources-clés, etc.), liées, dans un premier semp moins, a l'entrepreneur
(Weerawardena et al., 2007). Weerawardena et @07j2avancent méme l'idée de
I'existence de capacités dynamiques, construites Ipa entrepreneurs a profil
international, qui servent de tremplin pour l'intationalisation de leur entreprise. La
mobilisation de I'approche par les ressources (Bari991) va nous permettre de
mieux comprendre la formation de I'avantage corentiel et le démarrage précoce de
ces entreprises a linternational. Ainsi AgeronHaault (2002) soulignent que le
dirigeant d’entreprise va s’entourer d’acteurss(tgle les responsables fonctionnels) qui
lui serviront de moteurs dans le processus detataton de I'entreprise et dans son
processus d'internationalisation. L'accumulation dennaissances autour de la
personne de l'entrepreneur et la mise en place alapétences fonctionnelles
spécifiques peuvent donc étre vues dans ces esemomme une source d'avantage
concurrentiel (Autio et al. 2000). L'entrepreneuar d'intermédiaire de son réseau

mobilise les ressources nécessaires aux premig@sséde son internationalisation.

o] Expérience internationale et professionnelle dansdcteur d’'activité.
L'expérience antérieure de I'entrepreneur dans detesir d’activité et son
expérience personnelle a l'international (voyagemation) vont lui permettre de
concrétiser sa vision internationale via la constih et I'activation de liens avec des
acteurs étrangers et donc d’acquérir des compétetmes la gestion de ces liens. De

fagon générale, les connaissances et expérienc®ieames réduisent la distance

psychiqué (vs proximité culturelle) ainsi que lincertitugleelles jouent un role
important dans I'accélération de la vitesse d'apfiseage (Chetty et Campbell-Hunt,
2004). En effet, I'expérience de I'entrepreneur tpée vue comme la somme des
connaissances accumulées au fil des ans; elleéseme le socle sur lequel
I'entrepreneur va constituer les fondations etdeentations de sa nouvelle entreprise.
Zucchella et al. (2007) montrent que I'expérien@x particulier I'expérience
internationale accumulée au sein d’entrepriseslii@es ou de multinationales, est I'un
des moteurs essentiel de I'internationalisatiorcqeé. Par ailleurs, I'étude de Favre-
Bonté et Giannelloni (2007) met clairement en éwide I'influence positive de
I'expertise de I'entrepreneur en matiére de procgsiliées a I'international. McDougall
et al. (1994) soulignent également I'importancd’elgpérience de I'entrepreneur dans
les affaires internationales, dans la détectiopmbotunités internationales et la création
d’entreprises immédiatement internationales. lignbles opportunités que d’autres ne
voient pas parce que leurs connaissances (liéespaaaours professionnel et
international) sont uniques (Weerawardena et aDQ7p De plus, I'expérience
internationale du créateur implique qu'il sera mieuméme de constituer un réseau
international et de I'utiliser.

1.2 Le role de I'entrepreneur dans la création duéseau a l'international

Nous présentons ci-aprés quelques-unes des pilieeipapproches liant
I'internationalisation et le concept de résedlous centrons notre analyse sur la place
qu'occupe le concept de réseau dans la théorieaeslles entreprises internationales
d’Oviatt et McDougall (1994) et du point de vue champ de I'entrepreneuriat. Deux
courants de recherche a lintérieur du champ detiépreneuriat s’intéressent a la
notion de réseau : les réseaux inter-organisatisrmeles réseaux étendus d’'une part,
et les réseaux personnels d'autre part. Dans leecdd notre travail, nous nous
concentrons, dans un premier temps, sur le résemommel de I'entrepreneur tel qu'il

est observé dans le processus de création d'eiseefit.21). Puis, nous regardons

2 le concept de distance psychique peut étre défiminge étant la somme des facteurs, tels que les
différences de langue, de cultures, de pratiquesnuarciales, qui empéchent ou perturbent les flux
d’information entre I'entreprise et le marché @fhanson et Vahine, 1990).

% Nous ne parlerons pas de 'approche ‘network”idéernationalisation qui met I'accent sur les tilas
‘réseau’ au niveau d’'une industrie en général. datelur pourra se référer aux travaux de Johanson et
Mattson (1988) pour de plus amples discussiondesunodéle réseau de linternationalisation, qui est
considéré comme une extension du modele d'intennalisation d’Uppsala (modele U).



comment le réseau personnel de I'entrepreneur s avec celui de I'entreprise
créée a l'international (1.22).

1.2.1 L'impact des réseaux personnels sur la créati d’entreprise

Le processus de création de I'entreprise est unedede temps ou les besoins en
ressources sont importants afin de réussir le d@gerLe réseau est donc un moyen de
pallier au manque de ressources et d’accéder adiés spécifiques pour I'entreprise
(Oviatt et McDougall, 1994). Nous centrons notralgse sur le réseau personnel de
I'entrepreneur tel qu'il est appréhendé dans térkiture en entrepreneuriat international
(McDougall et al., 1994).

La notion de réseéest trés employée par les chercheurs étudiambleegsus
entrepreneurial (Dodd, 1997) ; le contexte enviesnental dans lequel I'entrepreneur
évolue peut étre appréhendé a travers les résed@iardgs a plusieurs niveaux (relations
entre les individus, les groupes et les organisati®ubini et Aldrich, 1991) ou bien

encore par les liens sociaux ou économiques (Jadsm 1987).

Le réseau personnel de I'entrepreneur est imporgentfin de période de
gestation de I'entreprise mais aussi a son démarrag particulier a l'international
(Ojala, 2009). La disponibilité et le développemdas réseaux personnels expliquent
pourquoi certaines personnes créent des entre@tiséautres pas (Aldrich et Zimmer,
1986 ; Johannisson, 1987). Il est aussi souvenisaduoe les informations nécessaires
pour démarrer une entreprise sont souvent transnaigentreprise a travers un réseau
d’amis et de connaissances plus ou moins procledgridisson, 1987). Pour d’autres
(Ostgaard et Birley, 1994), le réseau personnepidpriétaire-dirigeant est la plus
importante ressource sur laquelle il se repose. hédsefices de la création et de
I'entretien d’'un réseau sont divers et variés, métiler’existe pas de consensus en la
matiére ; on retrouve notamment le partage d’infdioms, I'extension du nombre des

contacts, la présentation a des partenaires, l@ead’'idées (O’'Donnell et al., 2001).

Le terme ‘réseautagetiécrit un comportement entrepreneurial ; il cqroesl &

des types de relations spécifiques a l'intériews isseaux personnels. Il s’agit d'un

4 Le réseau consiste en une série de liens dieeatslirects d’'un acteur & un ensemble d’autresuast
5 Le terme réseautage correspond au mot anglaisénieng’.

réseau construit sur des liérierts sur lesquels I'entrepreneur peut compterb{Bivet

Aldrich, 1991) et qui s'inscrivent dans une relatilong terme. Les entrepreneurs sont
en mesure d’augmenter leur champ d’action a trdeersréseau personnel et d’accéder
ainsi, a un co(t limité, a des ressources autreindigponibles. Tous les entrepreneurs,
durant la période de création, s'appuient sur leésgaux personnels existants et en
construisent de nouveaux au cours du processusdafiienir des ressources et des
connaissances pour leurs organisations (Weerawaréenal. 2007). Ces réseaux
permettent, entre autres, a I'organisation émeegdats’orienter a I'international des sa

formation.

1.2.2 La transformation des réseaux personnels eBseaux inter-organisationnels
Pour Johannisson et al. (1994), en ce qui condarmecherche en entrepreneuriat, la
séparation entre les échanges inter-personnelstestarganisationnels est, dans une
grande mesure, dépassée. L'entrepreneur incarnensaprise ; il doit personnellement
intégrer les diverses dimensions sociales et écimums des liens du réseau. Ainsi, les
recherches en entrepreneuriat sur le réseau peisdan’entrepreneur incluent, bien
souvent, a la fois des liens formels et informelgeles individus, et d’autres entre les
individus et les organisations au sein de leur exdet environnemental. La
transformation des réseaux personnels vers desawésetendus ou inter-
organisationnels est particulierement cruciale plesrtrés petites entreprises ou les

entreprises en création.

L’'approche de l'entrepreneuriat par les réseauxias@cmet en avant des
entrepreneurs ‘enracinés’ dans un contexte sdces.derniers sont contraints, inhibés,
dirigés ou aidés par leur position dans les résesaagiaux (Aldrich et Zimmer, 1986 ;
Granovetter, 1985). Le réseautage n'est pas singpienmne activité individuelle (de
I'entrepreneur), mais émane aussi des membres adgatiisation Pour Dubini et
Aldrich (1991), I'entrepreneur n’est pas considésénme la seule personne responsable
pour saisir les opportunités, mais I'entreprise ntiere développe une conscience de
son environnement qui scrute son territoire, mémelea des limites nationales. Au
démarrage de l'entreprise, il n’y a donc pas lieu distinguer les deux réseaux

(personnel et inter-organisationnel) car chez l§ s se confondent en s’enrichissant

® Par contraste, les liens faibles sont superfideloccasionnels, et les personnes n'ont pas terdan
s'investir au niveau émotionnel a leur égard.



mutuellement, notamment pour les activités a ltim¢ional. L'entrepreneur active et
développe un réseau international qu'il met auiserde I'organisation émergente.

1.3 Les liens entre I'entrepreneur, les réseaux & développement international de

la jeune entreprise

Le réseau est donc un moyen d'accéder a des ressoar l'international sans les
posséder. McDougall et al. (1994) expliquent querésseaux de I'entrepreneur aident
les créateurs a identifier des opportunités d'eétaa l'international et que ces réseaux
ont plus d'influence sur le choix des pays pénétrés la distance psychique. Les
opportunités internationales et la trajectoire igupar I'entreprise dépendent, avant tout,
des liens existants et en cours de création avetamment, les clients et les
fournisseurs de I'entreprise. Oviatt et McDougallog5) identifient les réseaux
d’affaires a l'international développés comme éttume des sept plus importantes
caractéristiques pour expliquer la réussite de ezegeprises dites ‘global start-ups’.
Servais et Rasmussen (2000) trouvent que les néssaverent critiques pour
I'internationalisation de la majorité des entrepsisddanoises de leur étude. Ainsi, les
réseaux de I'entrepreneur et de son équipe facomnelirigent I'internationalisation de
'entreprise  en formation, ce qui explique pourquovu de [I'extérieur
I'internationalisation de I'entreprise semble duehasard ou irrationnelle (Coviello et
Munro, 1997). L'étendue et le développement desvit&st internationales de
I'entreprise sont reliés aux opportunités qui éraetgdu réseau de relations de
I'entrepreneur et de I'entreprise.

Par ailleurs, l'importance des relations inter-pergelles (qui permettent
I'accumulation de connaissances, la création déleloppement de nouvelles activités)
a été mise en avant pour expliquer le processumediationalisation des entreprises
(Coviello et McAuley, 1999). Les relations interrpennelles sont la base pour la
création de nouveaux réseaux inter-organisatior(htglsris et Wheeler, 2005). De cette
maniere, les relations personnelles et directewrigaht 'acces a de nouveaux marchés
et de nouvelles ressources (Ellis, 2000) et appbaassi des connaissances pour les
marchés internationaux sur lesquels I'entreprersmwhaite développer son activité
(Harris et Wheeler, 2005). Ces relations provieh@ela fois du contexte social et des

activités d'affaires de I'entrepreneur (Ellis ecBtch, 2001).

Les réseaux personnels de I'entrepreneur et leaugsttendus de I'entreprise se relient
et se confondent pour expliquer le démarrage atéleloppement international des
jeunes entreprises. Une fois I'entreprise crééeréfmau de contacts internationaux
(étendu ou inter-organisationnel) se développe réésions s’institutionnalisent et, a
terme, le réseau étendu de I'entreprise se disjhiméseau de I'entrepreneur ou de ses
collaborateurs. Ces relations réseaux, a la foisiaau de l'individu et de I'entreprise,
fagonnent et orientent les premiéres étapes deiffiationalisation de I'entreprise. Elles
peuvent méme évoluer et se transformer au couterdps avec le développement de
'entreprise, grace aux activités de réseautage!'@atrepreneur. Une véritable

dynamique se met alors en place.

Figure 1 : Le démarrage international des jeunestegprises

Mobilisation de
ressources
internationales

Réseau personnel
international

Entrepreneur
Expérience
internationale
Esprit international

U

Démarrage international
dés la création

Nous venons de voir que I'entrepreneur et son tégeasonnel influencent
l'internationalisation, avant que I'entreprise neitscréée (figure 1). Aussi, est-il
intéressant, pour étudier le phénomene des nosveldreprises internationales, de
prendre en compte le contexte de leur créationteGi##marche a pour objectif de

remonter l'origine de linternationalisation biewamt que I'entité ne soit constituée.
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Nous présentons ci-dessous la méthodologie utiisée mieux comprendre le role des
réseaux lors du démarrage international des jeemesprises.

1.4 Méthodologie : six études de cas portant sur téseau international de
I'entrepreneur
Aprés avoir présenté notre méthode de recherchis, exposons les caractéristiques des

ENI qui nous ont servies de terrain d’étude.

1.4.1 Méthodologie retenue et choix de I'échantilio

La question de recherche guidant notre étude esttégisée a la fois par la description
et l'interprétation. Nous avons opté pour une méthagie basée sur I'étude de cas ;
celle-ci est particulierement pertinente lorsqubjéctif de recherche est d’explorer, de
comprendre ou de générer des idées sur le pouei@icomment. Pour notre travail,
nous utilisons les méthodologies décrites par YB80) et Miles et Huberman (1994).
Comme pour les échantillons destinés a des traittsnguantitatifs, la taille d'un
échantillon pour un traitement qualitatif dépend ldbjectif poursuivi (Royer et
Zarlowski, 1999). Nous avons choisis de traiteisiglurs cas. La taille de I'échantillon
est définie selon deux principes qui s'appliqueataat pour les cas que pour des
répondants : la saturation et la réplication. Commes®mmandé par Eisenhardt (1989),
les sites ont été sélectionnés pour des raisomsidgoés. La représentativité théorique
s’obtient en choisissant des cas représentatifsatgsastes et des différentes modalités
des concepts mobilisés. Lorsque les acquis théssigexistent, I'observation de
multiples situations permet de s'intéresser auxuleggés et aux différences pour

discuter de la validité.

Nous avons identifié vingt-cing entreprises dedgion Rhone-Alpes, qui ont
développé un produit, qui se sont internationadisent I'age de six ahst qui ont été
créées ex-nihilo par une personne physique apr@8. Bur les 25 cas, nous en avons
retenu six. Pour la sélection, nous avons tenu tende la variété des secteurs
d’activités, de la répartition des entreprises lsurégion Rhéne-Alpes ainsi que du

niveau de ventes a linternational. Les entreprisélectionnées sont des entreprises

orientées produits ayant une composante technalegmportante ; elles sont réparties

7 Oviatt et McDougall (1997) précisent I'age de & momme étant 'age limite en dessous duquel une

entreprise peut étre considérée comme ayant eintameationalisation rapide et précoce.
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sur toute la région Rhone-Alpes et représentefédrdifits secteurs d'activités. Tous les
entrepreneurs contactés ont accepté de nous rescait d'échanger des données
relatives a I'entreprise et a son secteur.

Nous focalisons notre analyse sur les activités cernimes des entreprises.
Nous avons sélectionné nos cas afin d'observeresolgs situations possibles et
d’appréhender le développement international deseg entreprises dans sa globalité.
Nous nous concentrons seulement sur les premitapsstde l'internationalisation. Les
entreprises sélectionnées, de tailles différendppartiennent a des secteurs variés
(industrie classique, logiciel, haute-technologie} sont toutes axées sur le
développement d'une technologie. Par ailleurssetieerchent a dériver un avantage
concurrentiel significatif de I'utilisation de resgces et de la vente de produits dans de

multiples pays (Oviatt et McDougall, 1994).

1.4.2 Collecte et traitement des données

Nous avons réalisé une série d’entretiens semétifsesur chaque site en utilisant les
procédures mis en avant par Yin (1989) et Eisenhftfi89) ainsi qu'un guide
d’entretien thématique. Deux entretiens par siteév@ effectués avec I'entrepreneur /
créateur. Nous avons aussi rencontré le responsaplart quand celui-ci n’était pas
I'entrepreneur lui-méme. Différentes recherchesfdlimations ont été effectuées pour
compléter et vérifier les déclarations en examinkestdonnées secondaires (documents,

recherche sectorielle, outils de promotion).

Les données recueillies ont été organisées setotetdniques préconisées par
Miles et Huberman (1994) en effectuant un travailadndensation des données, de
présentation, d’élaboration et de vérifications cmsclusions a chaque étape d’analyse.
Notre codage est essentiellement un « codage tlygreat a priori défini par Miles et
Huberman (1994). Il classe les unités d’analysesddes catégories qui regroupent,
entre autres, les difficultés, les conséquencesmigyens et les actions du phénomene.
Il est a noter que nous n'utilisons pas de codesnciiogiques afin de ne pas surcharger
le codage et I'analyse en multipliant les catégorléordre des événements est établi
par grande thématique ou a l'aide de codes exiffiagti permettent, pour certains, de
retracer I'enchainement temporel des données. Phagque thématique, nous avons
mélangé les codes descriptifs et explicatifs. Atalfoquatre thématiques ont été
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identifiées : la création d’entreprise, I'organieaf le processus d'internationalisation,

le réseau.

Elles ont servi de base pour le guide d’entretiepaur la création des codes. Par
ailleurs, nous utilisons aussi, pour la définitéd@nos codes, les analyses issues de notre
premier travail exploratoire des entretiens avecemain nombre d’experts rencontrés
(agences export, structures d’accompagnement...)x Deercheurs ont établi chacun
leur codage et ont échangé leur point de vue sacwte des thématiques. lls ont
confronté leurs différences de codes une fois iage terminé et ont échangé sur la
création de nouveaux codes plus précis notammehétaatique ‘réseau’ ainsi que sur
les caractéristiques du réseau. Par ailleurs,nisconfronté leur codage avec l'avis de
deux conseillers ‘export’ de deux Chambres de Coroenet d’'Industries situées dans
la région Rhone-Alpes. Une fois codées, les donoéesté classées par sites et par
types de codes en tenant compte de la chronolaggeésiénements. A des fins de
comparaisons, une matrice multi-site chronologigué réalisée autour du concept de
réseau. La multiplication et les comparaisons s $ont que notre méthode qualitative
s’apparente a ‘I'étude de cas collective’ (Stak@94) qui offre au chercheur des cas
multiples dans I'optique de s'informer sur un phééoe. Pour les besoins de la
présente étude, nous avons sélectionné six cas ptésentons ci-aprés quelques-unes
de nos principales analyses qui ont trait au déagarinternational, aux caractéristiques
de I'entrepreneur et a son réseau.

2. Les spécificités de l'internationalisation précoe de nos entreprises : Résultats et
implications

Nous présentons dans un premier temps quelquegéemalatives aux entreprises et a
leur démarrage international afin de rendre compes spécificités de leur
internationalisation précoce. Puis, nous aborddnfiuence des caractéristiques de
I'entrepreneur (expériences, esprit internation@rcours) sur les premiers pas a
I'international de I'entreprise. Cette étape noo®ae ensuite a étudier quelles sont les
principales caractéristiques du réseau interndtipoar les six cas étudiés a partir des
criteres d’analyse du réseau de Coviello (2006)réNobjectif dans un premier temps
est d'effectuer une analyse inter-site afin de mepées similitudes et les différences
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entre nos cas ; il s'agit d'observer si les enggpurs et leur entreprise ont le méme
comportement a l'international lors du démarragetlvité. Enfin, nous terminons par

les implications pratiques et théoriques de ndtride

2.1 Un démarrage des ventes a l'international prodif et rapide

Nous résumons quelques données relatives au démanrnational des entreprises

étudiées dans le tableau ci-dessous.

Tableau 1 : Quelques indications sur le démarra

irnational de nos entreprises

Création : Réseau : Expérience dans
-date création ; Pays : les domaines :
Nom -1¢re année Utilisation des -de P’entrepreneuriat ; Esorit international
entreprise | exportet % ; réseaux au -la 1ér année ; -du secteur de P
2002 : % démarrage (clients, | -en 2002 Pentreprise ;
export contacts) -de linternational
Anglophone,
1¢e année : 6 pays . ) adaptation produit
RA (logiciel) ggg 80% Non, constitution (Europe proche + Sg;\ international méme si standard,
2002‘ 70% rapide (distributeurs) | Etats-Unis) Oui penser global,
’ 2002 : 20 pays nombreux
déplacements
" Oui, importants, liés | 1¢ année : Europe - .
GD (conseil | 2000 S g : - .. | Non Expérience, plusieurs
et poudres | 2000, 85% a} ! expenence, proche + .A|se (activite Oui langues, nombreux
microniques) | 2002, 85% expertise des de consell) Oui (secteur) déplacements
! entrepreneurs 2002 : idem
1996 1¢re année : Chine + Non Nom anglo-saxon,
Tl (film 1996, 40% Oui, importants dans | pays Europe proche Ouiforte anglophone,
chauffant) 2002’ 80% le secteur 2002 : Europe + reste Oui (secteur) nombreux
! du monde déplacements
1997 1¢e année : Europe Non Anglo-saxon,
DN (implants 1997, 90% Oui, importants proche Oui communication,
chirurgicaux) 2002‘ 90% (acteurs, clients) 2002 : international, Ou (secteur) nombreux
R majorité Europe déplacements
Non, a créer ’ Communication
(ma;lt-;iaux gggg 100% (connaissance 1ére année = 2002 : 83: Ef:f;ﬁm o) anglais
composites) (1ére‘s ventes) technique du Suéde Oui Commercial danois
secteur) (déplacements)
;881 100% | OUi trés importants ; 1% année : Etats-Unis Oui
DS (matiéres (fer \’/ente) partenaires financiers | 2002 : Europe (produits Oui (technique) Vision internationale,
plastiques) 2002.90 4 +clients ; +site production) + Ouiforte Déplacements
1 000/; institutionnel Asie + Etats-Unis

Tous les entrepreneurs ont décidé d'internatioerlisur entreprise avant sa
création et ont entrepris des démarches ‘expoantigu’une entité ne soit créée. Dés la
premiere année d'internationalisation, quatre emises ont un chiffre d'affaires a
l'international supérieur & 50%. En 2002, toutes lentreprises ont un CA a

I'international supérieur a 70%.

Les entrepreneurs décident de maniere volontaiaetete d’orienter la création
et / ou le développement de leur entreprise a efmtional ; ils s’impliquent

directement dans le processus. Il n'y a, dans ¢ende, pas de période d'attente ou
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d’hésitation. Le démarrage international est tagside ; il est soit accéléré (TI), soit
quasi instantané (RA, DG, DN, TR, DS). Pour toléssentreprises, les entrepreneurs
engagent dés le départ des ressources importdirtaac{eres, humaines, en temps)
pour démarrer et développer l'internationalisation.

Le principal mode de développement utilisé estp@ation directe et les
distributeurs ou agents. Certaines entreprisesptmienu de la nature de leurs produits
ou de leur technologie, établissent des accordgetece (DS, TR). Dans un cas, il y a
création d'une filiale (DN) qui correspond plus a daisie d'opportunités qu'a une
véritable logique d'implantation. La premiére annésutes les entreprises ont une
présence en Europe (sauf DS). Cependant, pouretitigprises, la commercialisation
sur le marché européen se réalise en méme tempmigdéautres zones géographiques
beaucoup plus éloignées. Ainsi, la proximité gépbigue et culturelle de I'Europe
intervient, mais ce n'est pas le seul critere dectién : I'importance du marché, son
homogénéité, les contacts établis ou encore Is®ueses financiéres disponibles sont
également importants. Ainsi, dés 2002, on consiat forte diversité géographique.
Dans I'ensemble, le démarrage international s’éffeclés la création ou peu de temps
aprés, de maniéere rapide et proactive. L’activitiernationale devient alors trés vite
prépondérante  pour toutes les entreprises conmtaite au  processus
d’internationalisation décrit par Johanson et Veh{t990).

2.2 Des entrepreneurs aux caractéristiques tres mauées (cf. Annexe 1)
o L'expérience des entrepreneurs au service de letreprise

Toutes les entreprises ont au moins un créateur pmssede une expérience
professionnelle dans le méme secteur d'activité lbprereprise créée (cing cas sur
six)’. Tous les entrepreneurs ont déja une expérieriemationale. Les créateurs ont
soit une forte expérience internationale dans lmenéecteur d’'activité de I'entreprise,
soit une forte expérience dans les affaires intemmales (DS, TR). Les entrepreneurs
utilisent leur expériences internationales pourtiooer a développer des contacts
internationaux avant la création principalement rduweau commercial (mais pas

seulement) ainsi que post-création. Fort de lenpgrences, ils peuvent développer

8 Cf. Tableau 1
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leurs réseaux sur différents marché étrangers ienter les premiers pas de leur
entreprise a I'international.

o La création d’'un esprit international

Dans tous les cas, I'entrepreneur a cherché aafgped un esprit international dés
I'idée de création. Cet esprit revét différentesactristiques selon les cas et c'est lui
qui oriente le projet de création. Ceci qui cormspa la notion de ‘global vision’ de
Oviatt et McDougall (1995). Les verbatims ci-dessdlustrent cet esprit international.
Pour les créateurs de GD, l'international fait jgade leur projet de création et est
apparu naturellement: an a travaillé dans un grand groupe, donc les lielz
internationales, pour nous, c’était naturel, on @v@éja I'expérience». Les créateurs
de I'entreprise RA ne se sont pas posés de quegtionaller a l'international : ka
démarche export ne nous a pas tellement effray@ssDparti un peu la fleur au fusil
dans le domaine, mais on n'a pas eu de difficufiédticulieres... Il faut vraiment

penser global »

Dans tous les cas, I'entreprise a réfléchi a un imternational, c’est-a-dire un nom
latin ou a consonance anglo-saxonne. L'esprit iatgonal se retrouve également dans
le développement des produits qui est résolumeentér a I'international. L'entreprise
RA, par exemple, décide dés la phase de concegésrproduits, d’avoir un output le
plus standard possible pour I'adapter a tous lesmés et aux besoins des entreprises.
De plus la plupart des produits des entreprisesrpurent des aspects technologiques
qui, par essence, ne demandent pas beaucoup @tidagtu niveau local.

Pour cing cas, les créateurs s'occupent persommamiie des démarches
internationales en mettant a profit leur compétentarnationale : ils ne focalisent pas
leur étude de marché uniqguement sur la Francetigpeannent méme, avant la création
de I'entreprise, des voyages a I'étranger. Ainsideéateurs de GD n’hésitent pas a tout
risquer pour l'international : wous savez, la premiére année ou l'on s’est laonéa
fait le plus grand salon [du secteur] aux Etats-&lndn avait un budget de 100 000
francs alors que notre chiffre d’affaires de I'arna été de 400 000 francs... Il faut étre
capable de prendre des risques a un moment donhfaut avoir I'esprit international

pour le faire » Trois entreprises (RA, DN et TR) introduisent wmmmunication en
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Anglais (rapports, discussion, publicité, site ing...). De maniére anecdotique,
I'entreprise RA a d'abord rédigé en anglais puiaitraduire ses contrats en Francais.

Au total, 'ensemble de ces démarches prouve guaeeihational est intégré en
amont, des le projet de création de I'entreprisgtelorientation internationale passe par
la création d'un esprit international qui irriguéerisemble de I'organisation en
émergence. Le réseau personnel de I'entreprengufasganisation toute entiére dans
la structure et I'orientation de ses démarches cemiales. La partie suivante va
s’attacher a montrer comment les entrepreneursiceiedéveloppent des contacts a

I'international pour le démarrage de I'entreprise.

2.3 Une forte mobilisation du réseau pour le démagge international

0 L'importance du réseau international de I'entrepeem
La capacité de I'entrepreneur a créer un réseafodmations et de contacts s’avere
primordial (aptitude au réseautage) avant mémeéation de leur entreprise. Le réseau
a l'international des entrepreneurs intervientusiglurs niveaux. |l peut étre utilisé pour
acquérir de l'information sur les marchés étrangkrsert parfois d’intermédiaire pour
accéder a de futurs clients ou prospects. Il jomerale majeur pour les modes de
développement utilisés sur les différents marckemgers.

A titre d’exemple, les créateurs de DN (ancienpaasables export), de GD ou
de TI connaissent personnellement tous les pringigateurs du marché. Les relations
sont établies dans un premier temps de cette neqardérqui leur permet d’éviter une
prospection directe et davoir un meilleur accupdur leurs produits. De fagon
similaire, le créateur de DS dispose d'un importaseau personnel et d'une forte
aptitude au réseautage. Il débute ses premieréssvieniernationales par I'intermédiaire
d’'un partenaire financier. Il envoie I'un de sesisrat partenaire s’occuper de la
prospection sur le marché anglais. Il utilise soenper contact asiatique pour étre

présent en Russie et dans d’autres pays de I'ex3JRS

Les créateurs de Tl ont une trés bonne connaissdeseclients et des
fournisseurs a I'étranger. lls utilisent directeméeurs contacts pour initier leurs

premiéres ventes a linternational. Ces contactsntent ensuite I'entreprise« On

demande a un ami, s'il connait des gens dans tétlguays pour vendre ; beaucoup de
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contacts arrivent comme ca. C'est beaucoup plukae# que d'aller prospecter
directement » A l'inverse, le créateur de TR, malgré son expégeinternationale,
n'avait pas de contact particulier. Le cadre Daneisbauché des le départ en amont du
projet, a mis a contribution ses réseaux et cantmtérnationaux dans des domaines
d’activités paralleles a I'entreprise dans les pdysNord de I'Europe. La premiére
vente a été réalisée en Suéde et d'autres contaniserciaux ont suivi dans cette

région.

Ces contacts internationaux servent aussi a laienéd’'un réseau de distributeurs
ou d'agents. L'animation de ce réseau permet arépnise d'accéder aux marchés
étrangers & moindre co(ts et d’obtenir des infaonat Ainsi, le réseau personnel des
entrepreneurs ou des membres de I'équipe ainsiequs aptitudes pour l'activité de
réseautage (constitution de réseaux commerciamngndiers, d'informations, de
fournisseurs) sont mis a contribution pour démareerdévelopper les ventes a

I'international.

0 Les caractéristiques du réseau international des &Ndiées

Il nous semble intéressant désormais de commerterrdsultats relatifs aux
caractéristiques structurelles et interactionnelleséseau de nos ENI telles qu’elles ont
été présentées par Coviello (2006). Nos donnéesrembrgue I'entrepreneur développe
a linternational des relations de nature économiguais qui peuvent avoir dans
certains cas, au fur et a mesure que la relatioersierce, un lien plus ‘social’. Dans
tous les cas, I'entrepreneur développe une capacitéer des liens a l'international
pour commercialiser ses produits. Notons égalemeatces liens avec l'international
peuvent étre initiés par des entreprises étranggiiesontactent directement I'entreprise
francaise pour établir une relation commerciales (da Tl et DS), notamment par le

biais d’'Internet ou du repérage de I'entrepriseususalon professionnel.

Tout I'enjeu pour ces entreprises est de réusslgnhdeurs faibles ressources a
augmenter la taille de leur réseau a linternafidoat en densifiant les liens déja
existants. Les contacts passés et nouveaux deef@aheur lui permettent d’établir sur
un nombre croissant de marchés son réseau comine@giui-ci est constitué
principalement (en plus de I'exportation direct&ggents et de distributeurs sur chacun

des marchés ciblés.
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Dans tous les cas, linternationalisation est ificée par le réseau des relations
commerciales internationales de I'entreprise etdture des liens établis (liens forts ou
faibles, densité, taille du réseau). Le réseawmsnoyen d’accéder plus rapidement a
certains marchés étrangers et d’entrer directemerontact avec les futurs clients de
I'entreprise. Ce réseau permet a I'entrepreneuwdediifier de nouvelles opportunités
commerciales ainsi qu'a accéder a des nouvellssueses. |l oriente aussi le choix des
pays ciblés ainsi que l'intensité des relationscdes partenaires contactés dans chaque
pays. Une fois les relations commerciales établiesrevient a I'entrepreneur
d’entretenir son réseau de relations commerciéless terminons cette communication
en discutant des implications de I'existence denslieentre la personnalité de

I'entrepreneur, son réseau et le démarrage intenatde son entreprise.

2.4 Discussions et Implications théoriques

Nos résultats vont dans le sens de McDougall e{18194) qui expliquent que les
réseaux aident les créateurs d’ « international nemtures » ou de « born-globals » a
identifier les opportunités internationales et gas réseaux semblent parfois avoir plus
d’'influence sur les choix du pays que la distampsyc¢hique’ (cas des entreprises DN,
TR et DS par exempleles réseaux facilitent I'internationalisation ramidie ces
nouvelles entreprises (Oviatt et McDougall, 199@qgviello et Munro, 1997). Pour
Shane (2000), le développement d’'une nouvelle gsgion peut étre marqué par les
liens et les connaissances générées avec la créfiériode de gestation de
I'entreprise). Pour Coviello (2006), il est aingicessaire de comprendre les réseaux des
‘international new ventures’ pendant les périodémtetnationalisation, de pré-
internationalisation, mais aussi de pré-créatioBriple de gestation). Bien que
l'internationalisation ne survienne que dans leadat de développement et de
croissance de I'entreprise, dans certains casesdlk résultat d'un lien établi beaucoup
plus t6t dans le cycle de vie de I'entreprise (c@mest le cas pour les entreprises DN,
GD et TI).

Nos résultats appuient ceux issus des études ddec&vviello (2006) car ils
montrent que pour comprendre les transactions cooiahes établies sur les marchés
étrangers, il est nécessaire d'élargir la périceléethps pris en compte en intégrant les

phases de pré-internationalisation et de gestalitientreprise. Avant méme qu’'une
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activitt commerciale ne soit initiée, des lienstsoBés et développés a l'international.
L'origine des liens dans certains cas est liéee®pErience de I'entrepreneur dans le
secteur et/ ou dans les affaires internationalaatda création de I'entreprise.

De plus, ces liens internationaux ne sont possigles s'il existe une réelle
volonté de l'entrepreneur d'orienter des le débat sctivité entrepreneuriale vers
l'international. En orientant I'organisation crééers linternational, I'entrepreneur
mobilise ses ressources pour créer des liens sudiféérents marchés étrangers et
développe ainsi un esprit international (OviattMtDougall, 1994 ; Andersson et
Evangelista, 2006) propice a la création d'un réseammercial international. Pour
Oviatt et McDougall (1994) et Madsen et Servais9@)9I'entrepreneur dispose d'une
vision internationale dés la création de I'entrepriNos résultats confirment aussi ceux
de Coviello et Munro (1997) et Sharma et Blomster@@03) qui mettent en avant
'importance des toutes premieres relations intéwnales pour le développement des
nouvelles entreprises. Nos résultats montrent égale que les liens créés sont
susceptibles d'étre de nature différente : ce swmilt des liens ‘sociaux’ comme la
famille, des amis ou des collegues (Ellis et Pebpt2001 ; Harris et Wheller, 2005)
soit des liens plus économiques liés a une relatiafiaire (Coviello, 2006). Ces liens,
quelle que soit leur nature, permettent de créateetiévelopper des contacts et des
relations internationales durables. lls permettehoptimiser le développement
international de I'entreprise en formation en lamit les ressources mobiliséEe plus,
les réseaux de nature économique ou sociale, senge#t ou se confondent parfois
(cas des entreprises DS et GD). Par ailleurs,dssaux personnels liés a I'expérience
passée de I'entrepreneur s’averent dans certasngéarminants pour rendre compte de

I'internationalisation de nouvelles entreprises.

Conclusion, limites et perspectives

L'entrepreneur et son réseau favorise le démaiirggenational des jeunes entreprises
étudiées. lls orientent les premiers pas de ce®piges sur les marchés étrangers.
Cependant, il ne faut pas en déduire que I'entreane parce qu'il joue un réle central,
agit tout seul. En effet, il est souvent entourénd’ équipe, informelle la plupart de
temps, de collaborateurs, d’amis, de membres danfdle, mais il sait également se
constituer un réseau d’acteurs qui va lui appdeercompétences requises pour mener

son projet international a terme.
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Les résultats de notre recherche (avant tout exiulive et basée sur six études
de cas) mettent a jour I'importance de I'entreprenet de son réseau non seulement
pour le démarrage international des nouvelles prises, mais également pendant la
phase qui précede la création.

L’étude de nos différents cas montre également@uéseau international revét
différentes formes et qu'il peut étre de différentatures ; il se densifie, se développe
et change de forme au cours du temps. Aussi elffitile de dégager un modele de
démarrage international en tenant compte des gtitens liées au réseau de
I'entrepreneur. Cependant, I'analyse des six castmajue le réseau international de
I'entrepreneur se confond avec celui de I'entrepéisa création. Par ailleurs, il apparait
nécessaire d'élargir la dimension temporelle detdlinationalisation en prenant en
compte I'expérience passée de I'entrepreneur, spmiteorienté ‘international’ et le
début de ses activités entrepreneuriales qui fagdnnles futures relations

internationales.

Nos résultats sont & modérer en fonction des lérdtéachées a notre recherche.
Tout d’abord, nous nous situons dans une démarqgileratoire basée sur six études de
cas. Nous étudions des entreprises de différentlesiries et nous ne contrélons pas la
variable sectorielle. Notre méthodologie est bassgsentiellement sur I'exactitude de
données fournies par les répondants eux-mémesaglyse et les caractérisations des
liens sont basées sur leur discours. Au niveaa diescription de la nature des liens du
réseau, nous sommes restés a un niveau d'analyéeajéans tenir compte d’éléments
plus détaillés susceptibles d'étre mesurés commmmdrtance, le niveau de confiance

ou encore la fréquence de ceux-ci.

Nous n’intégrons pas dans notre analyse la perfucemale I'entreprise. Ces
différentes limites ouvrent la voie & de nouvellesherches sur les différentes
dimensions du réseau international des nouvelldsemises. |l est possible de
multiplier les études de cas en prenant en compse différents contextes des
entreprises. Des approches plus longitudinaleshtgrant une dimension temporelle

élargie de l'internationalisation sont utiles ptaicompréhension du phénomeéne.
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Actuellement, c’est dans cette voie que nous thavai puisque nous étudions de
nouveau les différents cas présentés afin de visiofes trajectoires parcourues en 5
ans.

Enfin, d'un point de vue théorique, l'intégratior th littérature sur les réseaux
en entrepreneuriat et en entrepreneuriat intemmatien adoptant un espace temporel
élargi pourrait étre utile a de futures recherghmsr comprendre l'influence du réseau

de I'entrepreneur sur le démarrage internationsljelenes entreprises.
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Annexe 1 : Formation et parcours des créateurs

Nom Nombre . " Relations entre les
. . Effectif | Formation Parcours
entreprise créateurs entrepreneurs
Jeunes Ingénieurs de la méme
RA (logiciel) 2 8 diplomés 9 école 1 an d'expérience professionnelle chacun
ingénieurs
GD (conseil et 20 ans d’expérience dans un grand groupe
poudres 2 8 Ingénieurs Collégues de travail frangais ; plusieurs fonctions de direction
microniques) dans le groupe au niveau régional
i (film Issus du méme secteur que I'entreprise
2 20 Ingénieurs Collégues de travail créée ; 15 et 20 ans d'expériences dans le
chauffant)
secteur
Responsables export et commercial de la
DN (implants B ) ) méme somete’pendant plus de 10 ans ; ils
A 3 24 Ingénieurs Collégues de travail décident de créer leur propre entreprise sur
chirurgicaux) N N
un segment de marché spécifique (méme
secteur)
y BTS Entrepreneur solo (deux 15 ansld ‘expérience sur les fr]aterlalt{x
TR (matériaux 1 10 Matériaux ersonnes au départ du composites dans un bureau d’étude ; il a
composites) ’ P 1u 0P créé son propre bureau d'études dans les
composites projet) . .
matériaux composites
DS (matiéres Ingénieur + 1 ingénieur : 20 ans d'expérience dans la
Jastiques) 2 10 H%C Paris Amis méme industrie + 1 financier / entrepreneur
plastiq avec un réseau de financiers développé

L'analyse du tableau nous montre que tous les netneurs démarrent leurs projets en
équipe. lls ont tous une formation technique saafirpune personne. lls sont
majoritairement ingénieurs. Les différents cas manitqu’ils créent directement dans
le méme secteur ou ils ont acquis de I'expérienceaurs des années, dans le méme
domaine d'activité ou dans un segment de march&hproL’'un au moins des
entrepreneurs a une expérience commerciale du eardinternational importante (4
cas) ou une expérience professionnelle interndBomaportante dans un autre secteur
(DS) ou bien encore I'expérience d'un projet deatioh a I'international avec I'Asie
(RA). Quand ils n'ont pas d’expérience commercid@s le secteur, les entrepreneurs
utilisent leur expérience technique et leurs cossaices du secteur a l'international
ainsi que leur expérience internationale persoanell dans d'autres secteurs pour
effectuer leur démarrage commercial a I'internatlo@ette expérience internationale se
renforce avec la création et le démarrage a Iir@tgonal. Pour les entrepreneurs ne
disposant pas de contacts commerciaux lors du gsasede création, ils capitalisent sur
leur expérience professionnelle a linternationa& kun des créateurs pour créer
rapidement des contacts commerciaux a I'étrandaccent est mis sur l'utilisation de
cette expérience au profit de I'équipe qui se stimecainsi que de I'entreprise.
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