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Résumé

Le capital social constitue un outil pertinent non seulement pour développer le réseau de relations 
sociales que détient l’entrepreneur avec les parties prenantes clés au développement de son entreprise 
nouvellement créée, mais également pour favoriser son accès aux ressources externes stratégiques, à 
savoir le financement et les informations requises.
Or, la rareté des recherches consacrées aux antécédents du capital social entrepreneurial nous a 
interpellées et amenées à tenter d’approfondir notre appréhension du processus par lequel l’entrepreneur 
pourrait contribuer à faire perdurer son entreprise nouvelle. Il serait donc judicieux de porter une 
attention particulière aux facteurs qui sont susceptibles de faciliter la formation et le développement du 
capital social entrepreneurial.
Une étude menée auprès de 120 entrepreneurs de sociétés de services et d’ingénierie informatique (SSII) 
tunisiennes illustre le rôle que jouent les compétences sociales de l’entrepreneur dans le développement 
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d’un capital social (découlant d’un réseau étendu, de relations riches en liens faibles et non redondants) 
propice à un accès plus facile aux informations et au financement requis. Ces compétences sociales 
renferment le management de l’impression via la valorisation d’autrui, la persuasion sociale et 
l’intelligence émotionnelle de soi.

mots clés

Capital social de l’entrepreneur, Compétences sociales, accès aux ressources externes 
clés

The social levers of the entrepreneurial success.  
An attempt of an empirical validation in the 

Information Technology field

AbstRAct 
The social capital constitutes a relevant tool for developing the network of social relations that the 
entrepreneur entertains with the stakeholders who are essential for the development of his new venture. 
It is also so important for facilitating his access to external strategic resources, namely financing and 
useful information. 
However, the scarcity of researches devoted to the antecedents of the entrepreneurial social capital 
brought us to try to deepen our apprehension of the process by which the entrepreneur could contribute 
to sustain his new company. Accordingly, it was more compelling to pay a special attention to the factors 
that are more likely to facilitate the formation and the development of the entrepreneurial social capital.
A survey undertaken on 120 Information Technology (IT) Tunisian entrepreneurs illustrate the role that 
social skills play in the development of an entrepreneurial social capital (rising from a large network rich 
in weak and non redundant ties) which is favorable for accessing easily to the necessary information and 
financing.
These social skills encompass management impression-via the valorization of others, social persuasion 
and personal emotional intelligence.

KeywoRds

entrepreneurial social capital, Social skills, access to external key resources

Las medidas sociales del éxito empresarial :  
enseyo de validación empírica en el sector del TIC

resumen
El capital social permite el desarrollo de la red de relaciones sociales del empresario con las partes 
involucradas en el desarrollo de su nueva empresa. También, es relevante para ayudarle a acceder a 
varios recursos externos estratégicos como la financiación y las informaciones.
Sin embargo, fuimos interpeladas por la rareza de las investigaciones sobre los antecedentes del capital 
social empresarial. Eso nos condujo a intentar profundizar nuestra comprensión del proceso que 
permite al empedrador hacer durar su nueva empresa. Por lo tanto, sería conveniente de interesarse en 
los factores susceptibles de ayudar a la formación y al desarrollo del capital social empresarial.
El estudio de 120 dirigentes de empresas de servicios de ingeniería informática muestra el papel jugado 
por las competencias sociales del dirigente en el desarrollo de un capital social (resultante de un red 
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amplio, de relaciones ricas en vínculos débiles y sin redundancia) que permite un acceso más fácil a 
las informaciones y a la financiación requerida. Estas competencias sociales reagrupan la gestión de la 
impresión por la valorización del otro, la persuasión social y la inteligencia emocional de sí.

PAlAbRAs clAves

Capital social del empresario, Competencias sociales, acceso a los recursos externos

INTROdUCTION

Nombreuses sont les recherches qui ont souligné l’importance que revêt la notion de res-
sources tout au long du processus de création d’entreprises, et plus spécifiquement lors de la 
phase de survie-développement des entreprises nouvellement créées (Cooper, Folta et Woo, 
1991 ; Chandler et Hanks, 1994 ; Carter, Williams et Reynolds, 1997 ; Green et Brown, 1997). 
Carter, Williams et Reynolds (p. 128) ont conforté ces assomptions de la sorte : « a firm’s 
resources at start-up are critical determinants of success and survival ».

En effet, les entreprises nouvellement créées souffrent, le plus souvent, d’un manque de légi-
timité dû au handicap de la nouveauté « the liability of newness », de l’incertitude, ainsi que 
de la rareté des ressources disponibles. Le secteur des TIC n’échappe pas à cette règle. Le 
nombre élevé d’entrées/sorties en TIC, ainsi que les problèmes rencontrés par plusieurs so-
ciétés de services et d’ingénierie informatique créées, notamment au-delà de leur troisième 
année d’existence, mettent en perspective les risques qui peuvent accompagner la mise en 
place et la croissance de tels projets.

Ce scepticisme remettant en cause la réussite des nouvelles entreprises en TIC nous a inter-
pellées et permis de relancer le débat autour des facteurs qui contribuent au succès entre-
preneurial via la recherche, la sélection et l’acquisition des ressources clés. Ces ressources 
étant diverses et variées, nous avons retenu celles qui ont été, de notre point de vue, les plus 
évoquées au niveau des travaux récemment menés dans le champ de l’entrepreneuriat, à 
savoir : les ressources financières et informationnelles. Mais, quel est le mode d’accès aux 
ressources le plus privilégié pour les entrepreneurs qui sont en processus de concrétisation 
de leurs projets entrepreneuriaux ?

Une lignée de recherches s’est développée afin de mettre en évidence le rôle moteur que joue le 
capital social de l’entrepreneur dans son accès aux ressources externes (Nahapiet et Ghoshal, 
1998 ; Davidsson et Honig, 2003 ; Florin, Lubatkin et Schulze, 2003 ; Uzzi, 1997, 1999 ; Shane 
et Cable, 2002 ; Aldrich et Ruef, 2006). Or, les études ont largement mis en perspective le 
capital social entrepreneurial et ses retombées positives sur la réussite des nouveaux projets 
de création, au point de l’assimiler à la facilitation du processus entrepreneurial (Anderson 
et Jack, 2002 ; Julien, 2005). Cependant, en dépit de l’intérêt porté aux effets du capital social, 
la question de ses antécédents a été négligée. En effet, nous dénombrons peu de travaux qui 
ont essayé d’apporter un éclairage sur les déterminants de la formation et du développement 
du capital social. Dans ce sens, Ventolini (2010) souligne que ce capital n’est autre que le 
produit de l’insertion de l’entrepreneur dans des réseaux sociaux pour lui procurer les res-
sources nécessaires au développement de son projet ; les facteurs susceptibles de contribuer 
à sa constitution semblent être faiblement abordés par la littérature. À ce stade, nous nous 
sommes demandé si les compétences sociales de l’entrepreneur TIC jouent un rôle.
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Ce questionnement incombe du fait que quelques recherches conceptuelles, réalisées essen-
tiellement par Markman et Baron (1998), Baron et Markman (2000, 2003), Baron (2004a, b), 
ainsi que Baron et Tang (2009), ont démontré que les compétences sociales de l’entrepreneur 
contribuent à faciliter son accès aux ressources externes, d’autant plus qu’elles impactent 
positivement l’extension de son capital social. De tels propos feront l’objet d’un approfon-
dissement ultérieur.

Ainsi, cette recherche cherche à répondre au questionnement suivant : quel est le rôle que 
jouent les compétences sociales de l’entrepreneur TIC dans le développement de son capital 
social afin de favoriser son accès aux ressources externes requises au développement de son 
projet entrepreneurial ? Cette recherche vise ainsi à démontrer que les compétences sociales 
de l’entrepreneur lui ouvrent la voie vers l’exploitation d’un capital social propice à lui pro-
curer les ressources sollicitées pour la maturation de son entreprise nouvelle.

Le contenu de cette recherche sera organisé comme suit : dans un premier temps, nous exa-
minerons le cadrage théorique en approfondissant notre compréhension des concepts de 
compétences sociales, de capital social entrepreneurial et d’accès aux ressources externes 
essentielles. La deuxième section sera consacrée à la présentation du modèle de recherche 
ainsi que des hypothèses de recherche proposées. Dans un troisième temps, nous dévelop-
perons la méthodologie de recherche adoptée. La présentation et la discussion des résultats 
feront l’objet de la quatrième section. Finalement, nous mettrons en relief les principales 
contributions, limites et perspectives de recherches futures au niveau de la conclusion.

1. fONdEMENTS ThéORIqUES

Avant de développer les hypothèses de recherche qui traduisent les effets possibles des com-
pétences sociales de l’entrepreneur ainsi que le rôle que pourrait jouer son capital social 
dans l’obtention des ressources externes clés, nous allons approfondir, dans ce qui suit, notre 
compréhension des concepts clés de cette recherche, à savoir les compétences sociales, le 
capital social ainsi que l’accès aux ressources clés requises à la phase de survie-développe-
ment d’une entreprise TIC nouvellement créée.

1.1.  l’accès aux ressources externes essentielles : un préalable à la survie-
développement d’un projet Tic nouvellement créé

En réponse aux objectifs de cette étude, une prise en considération de la modélisation 
de Bruyat (1993), Bruyat et Julien (2001), et Fayolle (2005, 2007) a permis d’en appréhen-
der et d’en implémenter le processus de création d’entreprises. Ce processus pourrait être 
décliné en trois phases successives : le déclenchement, l’engagement et la survie-dévelop-
pement.1 Par ailleurs, plusieurs recherches ont souligné que la phase de survie-dévelop-

1 Pour plus de détails sur les phases d’un processus entrepreneurial, voir Omrane, Fayolle et Zeribi 
(2011).
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pement, caractérisée par l’incertitude, le manque de légitimité, le handicap de la nou-
veauté et la rareté des ressources, est considérée comme une étape clé et déterminante de 
la réussite du processus entrepreneurial (Shane et Delmar, 2004 ; Ravasi et Turati, 2005 ; 
Tornikoski et Scott, 2007). D’autres travaux ont particulièrement avancé que c’est plutôt 
le manque de ressources, notamment financières et informationnelles requises au déve-
loppement des projets entrepreneuriaux, qui menace considérablement leur survie (Ravasi 
et Turati, 2005 ; Groen, 2005 ; Fayolle, 2007). À cet effet, cette étude se focaliserait sur les 
ressources préalables au développement d’un nouveau projet de création et qui sont les 
plus récurrentes au niveau de la littérature. Ces ressources clés concernent les informa-
tions technico-commerciales (dénommées aussi professionnelles) ainsi que le financement 
requis provenant des capitaux-risqueurs. Dans cet ordre d’idées, force est de préciser que 
ce travail trouve son originalité dans le recours aux travaux de Baron et Tang (2009). Ces 
auteurs ont mis en relief que, pour assurer la croissance d’un nouveau projet de création, 
l’entrepreneur aurait besoin d’informations simples, non confidentielles et explicites. Ces 
informations sont dites professionnelles et se rattachent à des données techniques (ratta-
chées à l’évolution de la technologie) et commerciales (relatives aux besoins et tendances 
du marché ainsi qu’aux politiques et stratégies des concurrents). Les travaux de Ferrary 
et Granovetter (2009), Deffains-Crapsky (2011) et Talavera, Kiong et Kiong (2012) ont 
également servi d’appui mettant en perspective que l’entrepreneur est appelé à diversifier 
ses sources de financement. De leurs points de vue, si l’attention est plutôt accordée aux 
actionnaires de proximité (disposant des fonds de proximité) pour assurer le déclenche-
ment, elle serait tournée vers les investisseurs providentiels et les banquiers lors du démar-
rage. Pendant la 3e étape du développement entrepreneurial, le porteur d’un projet devrait 
mobiliser davantage des capitaux-risqueurs.

1.2. les compétences sociales de l’entrepreneur : définitions et acceptions

Le concept de compétences sociales a été introduit par Thorndike (1920), puis repris par 
Marlowe (1986) pour désigner une forme distincte d’intelligence générale.

Un peu plus tard, un courant de recherches en sciences sociales a émergé afin de mieux dis-
cerner les compétences sociales et leur impact sur la productivité au travail, la performance 
organisationnelle et le leadership (Ferris, Witt et Hochwarter, 2001 ; Witt et Ferris 2003).

De nombreux chercheurs, dont Ferris, Davidson et Perrewé (2005), Hochwarter, Treadway, 
Witt et Ferris (2006), ainsi que Wu et Turban et Cheung (2012), ont avancé que la compé-
tence sociale réfère à la perspicacité interpersonnelle de l’individu et sa capacité d’ajuster 
son comportement aux différentes demandes situationnelles, ainsi que d’influencer et de 
contrôler les réponses des autres de façon à satisfaire ses motivations et objectifs prévus. 

Dans cette même logique, d’autres auteurs ont mis en perspective qu’un individu qui a su dé-
velopper des compétences socio-relationnelles et une aptitude à communiquer avec aisance 
est mieux prédisposé à percevoir et interagir efficacement avec autrui, ce qui lui permet 
de s’adapter aux différents contextes sociaux pour atteindre ses aspirations (Ferris, Witt et 
Hochwarter, 2001 ; Ferris, Davidson et Perrewé, 2005 ; Perrewé et al., 2004 ; Perrewé, Ferris, 
Stoner et Brouer, 2007).
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Dans le champ de l’entrepreneuriat, une perspective de recherche engagée par Markman 
et Baron (1998), Baron et Brush (1999), Baron et Markman (2000, 2003), Baron (2004b), et 
Baron et Tang (2009), a consolidé les résultats des travaux antérieurs menés en sciences psy-
chosociales et sociocognitives. De tels chercheurs ont démontré que des compétences sociales 
spécifiques, comme la perception sociale, l’adaptabilité sociale, l’influence interpersonnelle et 
l’expressivité, constituent les meilleurs indicateurs de la réussite entrepreneuriale.

(1)  la persuasion sociale (ou l’influence interpersonnelle) est définie comme la capacité de 
l’individu à convaincre et changer les attitudes, comportements et attentes des autres afin 
de parvenir à un accord préalable à l’atteinte des objectifs visés lors d’une négociation 
(Cialdini, 2000 ; Dillard et Marshall, 2003 ; Dillard, 2004).

(2)  le management de l’impression renvoie aux travaux abordés respectivement par Bolino 
et Turnley (1999), Baron et Markman (2003) ainsi que Baron et Tang (2009), et selon 
lesquels la gestion de l’impression réfère à l’aptitude à induire une impression positive 
et des réactions favorables chez les autres (Metts et Grohskopf, 2003). De telles études 
indiquent que le management de l’impression comprend deux composantes : la promo-
tion de soi et les efforts de valorisation d’autrui. la promotion de soi incarne la capa-
cité de l’entrepreneur à mettre l’accent sur ses propres accomplissements, expériences et 
compétences. Cependant, la valorisation d’autrui représente l’ensemble des efforts et 
techniques déployés par le porteur d’un projet afin d’exprimer son estime et sa gratitude 
envers les autres, en mettant en valeur leur retour d’informations et leurs conseils.

(3)  l’intelligence émotionnelle consiste à disposer d’habiletés en matière d’automotivation, 
de contrôle et de gestion de ses propres émotions et de celles des autres (Goleman, 1998 ; 
Goleman, Boyatzis et Mckee, 2002 ; Bar-On, 2005). Les écrits effectués essentiellement 
par Goleman (1998, 2001) et Goleman, Boyatzis et Mckee (2002) permettent de faire la 
distinction entre deux composantes de l’intelligence émotionnelle : l’intelligence émo-
tionnelle de soi qui représente la conscience de soi et la gestion de soi, et l’intelligence 
émotionnelle sociale qui renvoie à la conscience sociale et à la gestion des relations avec 
les autres.

(4)  la perception sociale incarne le processus de compréhension exacte des traits, des moti-
vations et des intentions d’autrui. Elle implique la capacité de « lire » et de comprendre 
les autres (DePaulo, 1994 ; Baron et Markman, 2003).

(5)  L’adaptabilité sociale désigne la capacité de s’adapter à des personnes ayant des back-
grounds différents et renvoie à une flexibilité comportementale vis-à-vis de différentes 
situations sociales (Ferris et al., 2007).

(6)  l’expressivité représente l’aptitude d’un individu à exprimer ouvertement ses propres 
émotions, sentiments et pensées d’une clarté qui génère de l’enthousiasme chez les autres 
(Cialdini, 2000 ; Baron et Tang, 2009).

1.3. le capital social entrepreneurial : vers une approche « bridging »

Les propos de Baron et Markman (2000, 2003) ainsi que ceux de Baron (2004a, b) consti-
tuent un apport non négligeable pour la présente étude puisqu’ils permettent d’appréhen-
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der le capital social entrepreneurial, ses différentes mesures et vertus vis-à-vis de la perfor-
mance de l’organisation. Plus particulièrement, le capital social entrepreneurial est assimilé 
à l’agrégation des ressources encastrées dans, disponibles par, et dérivées du réseau de rela-
tions sociales possédées par un individu ou une organisation (Inpken et Tsang, 2005 ; Kim 
et Aldrich, 2005 ; Anderson et Jack, 2007).

Par ailleurs, il a été plus judicieux de prendre appui sur l’approche dénommée « bridging 
social capital perspective » 2prônée par Burt (1992, 2000) et reprise par plusieurs chercheurs 
à l’instar d’Adler et Kwon (2002). Cette perspective met en valeur l’importance d’un capi-
tal social étendu et riche en liens faibles (non affectifs) et diversifiés. Elle soutient que les 
liens qui sont faibles et structuralement diversifiés sont plus bénéfiques que les liens forts, 
notamment dans les secteurs turbulents et incertains, tels que le domaine des TIC (Elfring 
et Hulsink, 2003 ; Bhagavatula, Elfring, Tilburg et Bunt, 2010).

Par réseau étendu, on entend un réseau dont la taille est grande en termes de nombre de 
contacts (Lin, 2001 ; Greve et Salaff, 2003). Ces contacts peuvent être soit forts, soit faibles.

Opposés aux liens forts caractérisés par un degré de confiance, d’affection et d’attachement 
interpersonnels élevés (parents et membres de famille, amis intimes, condisciples…), les 
liens faibles correspondent plutôt aux connaissances vagues, occasionnelles ou profession-
nelles qui ne découlent pas d’un investissement émotionnel (Dubini et Aldrich, 1991). Dans 
cette logique, Granovetter (1983) s’emploie minutieusement à démontrer, via sa théorie de 
« la force des liens faibles », que ces derniers sont plus porteurs de valeur comparativement 
aux liens forts.

En ce qui a trait à la densité du réseau, elle se rapporte à la proportion de paires de personnes 
qui sont reliées dans un réseau de relations sociales. Dans cette perspective, Burt (1992, 1997, 
2000) a stipulé que : moins le réseau personnel est dense, plus les trous structuraux3 qu’il 
renferme sont nombreux et plus les avantages qui en sont tirés sont considérables. Une autre 
mesure dérivée de la densité est baptisée « diversité structurale » dénommée désormais DS. 
Cette mesure constitue un indicateur de la pauvreté du réseau en contacts redondants qui 
permet d’accéder aux mêmes sources d’information, via le recours aux mêmes personnes 
(Burt, 1992, 1997).

La qualité des liens sociaux renvoie à l’hétérogénéité des liens sociaux. Dans cette perspec-
tive, Lin (2001) a démontré que l’entrepreneur a autant de chances d’accéder aux ressources 
externes qu’il détient des relations avec des contacts à statut élevé (en termes de catégorie 
socioprofessionnelle).

2 Burt (1992, 1997) ainsi qu’Adler et Kwon (2002) ont proposé deux perspectives du capital social : 
(1) une perspective « bonding » ou interne (par rapport à l’acteur focal) qui conçoit le capital social 
en termes de liens forts constituant un réseau dense de relations sociales et (2) une perspective 
« bridging » ou externe (par rapport à l’acteur focal) qui représente le capital social par les liens faibles, 
non redondants dont dispose l’individu.

3 Un trou structural est défini en tant qu’un vide entre deux contacts non redondants dans le 
réseau (Burt, 1992).
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2. MOdèLE CONCEPTUEL ET hyPOThèSES dE REChERChE

Dans la continuité des travaux de Markman et Baron (1998), Baron et Markman (2000, 2003) 
ainsi que ceux de Baron et Brush (1999), Baron (2004a) et Baron et Tang (2009), le modèle 
conceptuel proposé pour cette recherche apparaît dans la figure 1 (présentée dans ce qui suit). 
Il traduit le processus dynamique par lequel les entrepreneurs TIC utilisent et développent 
leur capital social par le biais des compétences sociales spécifiques dont ils disposent afin 
d’atteindre leurs objectifs en termes d’accès aux ressources externes requises à la survie-déve-
loppement de leurs nouvelles entreprises. Afin de contextualiser cette recherche, nous avons 
préalablement conduit une étude exploratoire auprès de dix entrepreneurs TIC tunisiens et 
cinq capitaux-risqueurs (via des entretiens semi-directifs, de 30 à 45 minutes chacun). Le 
choix a été arrêté sur les entrepreneurs qui ont entamé avec succès la phase de survie-dévelop-
pement de leurs nouvelles entreprises créées dans le secteur des TIC. Par ailleurs, tous les ac-
teurs ont été interviewés pendant le dernier trimestre de l’année 2010 et le troisième trimestre 
de l’année 2011. L’analyse de contenu des données recueillies4 auprès des entrepreneurs a bien 
constitué un appui à la littérature qui a mis en relief que les ressources externes requises 
pour assurer la survie-développement des projets TIC sont essentiellement les informa-
tions technico-commerciales utiles et le financement en provenance des capitaux-risqueurs. 

Figure 1.  Modèle conceptuel des effets des compétences sociales et du capital 
social de l’entrepreneur sur son accès aux ressources externes clés

4 Cette analyse de contenu a été faite compte tenu des recommandations proposées par Mukamurera, 
Lacourse et Couturier (2006), « des avancées en analyse qualitative : pour une transparence et une 
systématisation des pratiques ».
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Le recoupement des résultats de cette même analyse avec ceux issus des données provenant 
des capitaux-risqueurs interviewés a également permis de relever trois compétences sociales 
clés qui sont : la persuasion sociale, l’intelligence émotionnelle de soi et la valorisation d’autrui.

Les hypothèses de recherche qui sont susceptibles de tester les relations entre les compé-
tences sociales de l’entrepreneur, son capital social et son accès aux ressources externes clés, 
ont été postulées sur la base de deux principaux critères :

•  Les résultats de l’étude exploratoire qui a été menée aussi bien auprès des entrepreneurs 
qu’auprès des capitaux-risqueurs (Omrane, 2013).

•  Les principaux travaux empiriques qui traitent, d’une manière ou d’une autre, les relations 
entre les trois concepts clés de cette étude (pour plus de détails, voir l’annexe 1).

2.1.  les effets des compétences sociales de l’entrepreneur sur son accès aux 
ressources externes clés

En dépit de la rareté des études portant sur l’impact des compétences sociales de l’entre-
preneur sur son accès aux ressources externes stratégiques, quelques travaux avancés par 
Markman et Baron (1998), Baron et Markman (2000, 2003), Baron (2004a) et Baron et Tang 
(2009) ont été recensés. De tels écrits mettent en relief les retombées positives des habiletés 
sociales de l’entrepreneur sur son accès aux ressources externes requises au développement 
de son entreprise nouvelle. L’hypothèse qui suit peut donc être avancée :

Hypothèse 1 :   les compétences sociales de l’entrepreneur influencent positivement son 
accès aux ressources externes clés.

Or, comme nous l’avons précédemment mentionné dans la section 1, cette recherche por-
tera sur les compétences sociales qui sont les plus appropriées au contexte TIC tunisien et 
plus particulièrement à la phase de survie-développement d’une entreprise nouvelle. Ces 
compétences sont : la persuasion sociale, la gestion de l’impression moyennant les efforts de 
valorisation des vis-à-vis et l’intelligence émotionnelle de soi.

2.1.1.  l’impact de l’influence sociale de l’entrepreneur sur son 
accès aux ressources externes clés

Markman et Baron (1998), Baron et Markman (2003), ainsi que Baron et Tang (2009), ont 
souligné que les entrepreneurs qui ont un style personnel subtil et persuasif sont mieux 
prédisposés à convaincre les parties prenantes clés de leurs projets, voire de bonifier leurs 
produits/services. De telles parties prenantes comprennent les investisseurs potentiels, les 
clients et fournisseurs, avec lesquels le porteur d’un projet devrait aboutir à un consente-
ment préalable afin de développer son entreprise. Ces considérations confortent d’ailleurs 
les propos de Ferris, Davidson et Perrewé (2005) qui ont mis en valeur la capacité de l’em-
ployeur d’influencer ses collaborateurs afin de solliciter leur aide. De ce fait, nous pouvons 
suggérer les hypothèses suivantes :

Hypothèse 1a :   les compétences de l’entrepreneur en matière de persuasion sociale ont un 
impact positif sur son accès au financement requis de la part des capitaux-
risqueurs.
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Hypothèse 1b :   les compétences de l’entrepreneur en matière de persuasion sociale ont un 
impact positif sur son accès aux informations utiles au développement de 
son projet.

2.1.2.  l’impact des efforts de valorisation d’autrui déployés par 
l’entrepreneur sur son accès aux ressources externes clés

Shepherd et Zacharakis (2001), ainsi que Zacharakis, McMullen et Shepherd (2007), ont dé-
montré que les décisions des capitaux-risqueurs relatives à l’investissement dans les nouveaux 
projets de création dépendent du profil de l’entrepreneur, de son comportement, de son expé-
rience, ainsi que de sa façon de se vendre et d’induire une réaction positive à leur égard.

Plus spécifiquement, Markman et Baron (1998), Baron et Markman (2003), Metts et 
Grohskopf (2003), et Baron et Tang (2009) ont mis en relief l’impact positif des efforts de 
louange d’autrui mobilisés par l’entrepreneur sur son accès aux ressources et informations 
sollicitées. Nous pouvons donc émettre les deux hypothèses qui suivent :

Hypothèse 1c :  l’aptitude de l’entrepreneur à valoriser ses vis-à-vis influence positivement 
son accès au financement requis.

Hypothèse 1d :  l’aptitude de l’entrepreneur à valoriser ses vis-à-vis influence positivement 
son accès aux informations utiles au développement de son projet.

2.1.3.  l’impact de l’intelligence émotionnelle de soi de 
l’entrepreneur sur son accès aux ressources externes clés

Les travaux de recherche développés par Goleman (2006), Bar-On (2005), Goleman et 
Boyatzis (2008) et Cavazotte, Moreno et Hickmann (2012) ont largement démontré que l’in-
telligence émotionnelle de soi d’un leader facilite son adhésion à des individus enclins à lui 
procurer des ressources externes et renforce en retour sa performance. En nous inscrivant 
dans ce courant de recherche, les hypothèses suivantes peuvent être émises :

Hypothèse 1e :  l’intelligence émotionnelle de soi de l’entrepreneur influence positivement 
son accès au financement requis auprès des capitaux-risqueurs.

Hypothèse 1f :  l’intelligence émotionnelle de soi de l’entrepreneur influence positivement 
son accès aux informations utiles au développement de son projet.

2.2.  les effets des compétences sociales de l’entrepreneur sur le 
développement de son capital social

En dépit de la croissance du nombre des études qui ont mobilisé la théorie des réseaux 
sociaux et celle du capital social afin d’appréhender la dynamique de développement des 
projets entrepreneuriaux (Chabaud et Njigol, 2010), nous avons recensé très peu de travaux 
empiriques dédiés aux relations susceptibles d’exister entre les compétences sociales de 
l’entrepreneur et le développement de son capital social. Nous pourrions, tout de même, 
nous référer à quelques éléments de réflexion qui ont fondé notre propos. En effet, Baron 
et Markman (2000, p. 1) ont mentionné que « specific social skills, such as the ability to read 
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others accurately, make favorable first impressions, adapt to a wide range of social situations, 
and be persuasive, can influence the quality of these interactions ». Ces mêmes auteurs ont 
également rajouté que « social capital is often the result of such skills ».

Dans cette même ligne de réflexion, Diener et Seligman (2002) ont avancé que les personnes 
qui ont capitalisé des compétences sociales tendent à avoir des contacts sociaux plus nom-
breux que les personnes détenant peu d’habiletés relationnelles.

De même, Baron (2004a, p. 222) a révélé que « les compétences sociales peuvent fournir un 
fondement important pour le développement du capital social ».

À partir de ce qui vient d’être évoqué, l’hypothèse suivante peut être postulée :

Hypothèse 2 :  les compétences sociales de l’entrepreneur influencent positivement le déve-
loppement de son capital social.

Chi, Fang, Chen et Baron (2008) ont développé un modèle qui a pour objet d’expliquer le pro-
cessus dynamique par lequel les compétences sociales de l’entrepreneur (à savoir sa sincérité 
apparente, sa capacité de réseautage, son influence interpersonnelle et son intelligence sociale) 
lui permettent de mobiliser des réseaux sociaux en vue d’atteindre une meilleure performance 
entrepreneuriale. Ces propos ont également été confirmés par Zhao, Frese et Giardini (2010).

À cet égard, les hypothèses qui suivent peuvent être suggérées :

Hypothèse 2a :  plus l’entrepreneur dispose de compétences en matière de persuasion so-
ciale, plus son capital social est développé.

Hypothèse 2b :  plus l’entrepreneur dispose de compétences en matière de valorisation des 
autres, plus son capital social est développé.

Hypothèse 2c :  l’intelligence émotionnelle de soi de l’entrepreneur influence positivement le 
développement de son capital social.

2.3.  les effets du capital social de l’entrepreneur sur son accès aux 
ressources externes clés

Quelques résultats de recherche ont assimilé le capital social à une ressource productive qui 
facilite l’action individuelle (Lin, 2001 ; Elfring et Hulsink, 2003), les opérations commer-
ciales (Coleman 1990 ; Burt, 2000) et la création de valeur (Tsai et Ghoshal, 1998 ; Maurer 
et Ebers, 2006).

Par ailleurs, Van Der Gaag et Snijders (2005), ainsi que Lee, Tüselmann, Jayawarna et Rouse 
(2011) ont affirmé que les personnes qui ont un capital social développé ont tendance à ac-
cumuler plus de ressources. Dans la lignée des travaux de Nahapiet et Ghoshal (1998) et 
Seibert, Kraimer et Liden (2001), ces mêmes auteurs ont adopté l’approche par les ressources 
pour expliquer la manière dont le capital social influence le niveau d’éducation, l’accès au 
financement, et le support social personnel. Dans cette logique, l’hypothèse suivante peut 
être proposée :

Hypothèse 3 :  plus le capital social de l’entrepreneur est développé, plus son accès aux res-
sources externes essentielles est facilité.
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Plus spécifiquement, Shane et Cable (2002), Neergaard et Madsen (2004), Batjargal et Liu 
(2004), ainsi que Talavera, Xiong et Xiong (2012) ont mis en exergue que les entrepreneurs, 
qui possèdent un capital social étendu et composé de personnes de références à statuts élevés 
(dénommés encore des référents), ont plus de chances d’avoir un appui financier provenant 
des capitaux-risqueurs et des investisseurs potentiels (relativement aux entrepreneurs qui 
ont un réseau limité de connaissances). L’hypothèse suivante peut être postulée :

Hypothèse 3a :  le capital social de l’entrepreneur facilite son accès au financement prove-
nant des capitaux-risqueurs.

De même, Seibert, Kraimer et Liden (2001) ont souligné que l’accès aux informations et 
aux ressources, ainsi que le parrainage jouent le rôle de médiateur entre le capital social de 
l’entrepreneur (formé par ses liens faibles et diversifiés) et son succès professionnel. D’autres 
chercheurs ont mis en exergue que le capital social permet aux entrepreneurs de résoudre les 
problèmes qu’ils rencontrent par la facilitation du partage de l’information et de la coordi-
nation interacteurs (Lazega et Pattison, 2001 ; Yli-Renko, Autio et Sapienza, 2001 ; Maurer 
et Ebers, 2006 ; Ozgen et Baron, 2007).

Fornoni, Arribas et Vila (2012) ont également mentionné que les relations sociales jouent un 
rôle important dans le développement des start-ups créées par les entrepreneurs argentins, 
car elles leur permettent de se procurer des informations de manière efficiente et à des prix 
économiques. Ainsi, nous pouvons suggérer l’hypothèse testable suivante :

Hypothèse 3b :  le capital social de l’entrepreneur facilite son accès aux informations appro-
priées.

3. MéThOdOLOgIE dE REChERChE

L’objectif de cette étude consiste à tester le rôle des compétences sociales de l’entrepreneur 
dans le développement de son capital social, ainsi que dans son accès aux ressources externes 
clés. Pour ce faire, nous avons fait une enquête au moyen d’un questionnaire en adoptant la 
méthodologie présentée dans ce qui suit.

3.1. Pré-test, échantillon et procédure de collecte des données

Nous avons combiné les deux approches  : qualitative-exploratoire et quantitative-confir-
matoire. Comme il a été préalablement indiqué, afin de mieux contextualiser cette étude, 
nous avons mené une étude qualitative et conduit des entretiens semi-directifs auprès de dix 
entrepreneurs TIC et cinq capitaux-risqueurs tunisiens.

Compte tenu des résultats obtenus, cette étude s’est limitée aux compétences sociales spéci-
fiques qui ont été les plus prônées par les entrepreneurs TIC interviewés. Ces compétences 
sont la persuasion sociale, la valorisation d’autrui et l’intelligence émotionnelle de soi. Une 
première version du questionnaire a donc été développée en langue anglaise.

Pour que chaque échelle de mesure traduise adéquatement le contenu du concept en ques-
tion, nous nous sommes appuyées sur les travaux de Besson et Haddadj (2003) portant sur 



Les leviers sociaux de la réussite entrepreneuriale : essai de validation empirique dans le secteur des TIC

Amina OmrAne et Olfa ZerIbI-ben SLImAne

83

l’adaptation internationale d’un instrument de mesure (avec l’aide de quatre académiciens 
spécialisés en management et anglais des affaires). Quelques modifications ont été faites 
pour éliminer toute contradiction ou changement pouvant affecter le contenu sémantique 
de certains énoncés. L’enquête finale a été vérifiée suite au pré-test du questionnaire auprès 
de 6 entrepreneurs. Par la suite, de multiples sources d’information (l’Agence de développe-
ment d’industrie et d’innovation, les chambres de commerce et les responsables des commu-
nications des parcs technologiques) ont été consultées afin de se constituer un échantillon 
définitif de 147 entrepreneurs TIC. Cependant, 120 réponses complètes ont été obtenues de 
la part des porteurs de projets (affichant un taux de réponse de 81 % pendant le 3e trimestre 
2011 et le 1er trimestre 2012). Les répondants, basés sur Tunis, Sousse, Sfax et Monastir, sont 
à 97 % des hommes. Ils ont une moyenne d’âge de 29 ans et détiennent une expérience de 
deux à trois ans dans le domaine des TIC.

3.2. mesures des variables du modèle

Les mesures des variables ont été adoptées à partir de la littérature. Toutefois, la reformula-
tion de certains items et l’exclusion d’autres étaient nécessaire pour purifier les échelles de 
mesure et améliorer leur fiabilité, ainsi que la crédibilité des données fournies par les inter-
viewés. L’instrument de mesure finale qui en résulte contient des items clairs et concis (non 
redondants) qui reflètent le contenu de leurs construits respectifs.

Par ailleurs, les items qui correspondent à chaque construit étaient sujets à l’Analyse en 
Composantes Principales (ACP) avec la rotation de Varimax5. Dans ce cas, la matrice de 
corrélation inter-items et la qualité de représentation de chaque variable latente ont été exa-
minées afin de purifier les mesures et d’éliminer les indicateurs qui manifestent de faibles 
contributions factorielles (suite à l’examen des communautés). En outre, les seuls items qui 
ont été retenus sont ceux qui concourent à une valeur de KMO supérieure à 0,7 et une valeur 
propre supérieure à 1 pour chaque facteur (relativement aux critères de Kaiser-Mayer-Olkin, 
Bartlett et Kaiser). Pour quelques facteurs, une valeur de KMO proche de 0,65 a été acceptée.

Un test de la fiabilité, de l’unidimensionnalité de chaque variable latente, ainsi que de la 
validité convergente et discriminante (via le logiciel SMART PLS) a également été effectué. 
Pour ce faire, il a été question de vérifier que l’alpha de Cronbach et l’indicateur de fiabilité 
composite de chaque construit présentent des valeurs supérieures à 0,70, seuil limite suggéré 
par Nunnally (1978).

3.2.1.  mesures des compétences sociales
Les échelles de mesure utilisées afin d’opérationnaliser les compétences sociales spécifiques 
ont été élaborées en référence aux travaux empiriques menés par Markman et Baron (1998), 
Baron et Markman (2003), Chi et al. (2008), et Baron et Tang (2009). Ces échelles de Likert 
sont à 5 points (allant de 1 pour « Pas du tout d’accord » à 5 pour « Tout à fait d’accord »). Les 
scores élevés reflètent des niveaux appréciés de compétences sociales.

5 La rotation Varimax crée des facteurs orthogonaux et non corrélés.
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opérationnalisation de la persuasion sociale

Pour mesurer la persuasion sociale, nous nous sommes appuyées sur l’instrument de mesure 
développé par Markman et Baron (1998). Toutefois, dans le cadre de cette étude, uniquement 
3 items convergent vers la persuasion sociale. Ils expliquent 78,667 % de la variance totale 
(KMO = 0,734). Les deux indicateurs de mesure (4 et 5) ont été faiblement corrélés avec les 
trois autres items et ont donc été écartés de l’échelle de mesure retenue (voir tableau n°2).

opérationnalisation du management de l’impression via la valorisation d’autrui

L’échelle de mesure (à huit items) proposée par Baron et Tang (2009) a été utilisée pour 
mesurer le management de l’impression. Dans leur étude, ces chercheurs se sont basés sur 
l’instrument de mesure auparavant suggéré par Bolino et Turnley (1999), mettant en relief 
la distinction entre deux construits : la valorisation d’autrui (à quatre items) et la promotion 
de soi (à quatre items). Suite à l’analyse factorielle que nous avons conduite pour les quatre 
items correspondants à la valorisation d’autrui, un indicateur de mesure a été faiblement 
corrélé aux autres items ; il a donc été supprimé. Les trois autres items convergent adéqua-
tement vers leur facteur correspondant, enregistrant des valeurs propres supérieures à 1. Ils 
expliquent 65,256 % de la variance totale (KMO = 6,73).

opérationnalisation de l’intelligence émotionnelle de soi

Plusieurs propositions d’échelles de mesure ont été recommandées par les chercheurs afin 
d’opérationnaliser l’intelligence émotionnelle. Nous nous sommes rapportées à celles pro-
posées par Goleman (2001), Goleman, Boyatzis et Mckee (2002), Bar-On (2005) pour aboutir 
à une échelle à quatre items. Un item était peu corrélé aux autres et a été écarté. Les trois 
items obtenus traduisant un construit unidimensionnel ayant un niveau acceptable de KMO 
(KMO = 0,806). Ce construit correspond bien à l’intelligence émotionnelle de soi. Il a une 
valeur propre supérieure à 1 et il explique 87,782 % de la variance totale.

3.2.2. mesure du capital social entrepreneurial
Prenant appui sur les mesures adoptées par Burt (1992, 2000) et Seibert, Kraimer et Liden 
(2001), le capital social a été rapproché à un construit multidimensionnel qui comprend la 
taille du réseau social de l’entrepreneur, la diversité structurale de ce réseau (DS), le nombre 
de liens faibles, et l’hétérogénéité des alters qu’il renferme. Nous avons opté pour des me-
sures métriques relatives aux différentes dimensions du capital social. La taille du réseau de 
l’entrepreneur correspond au nombre de personnes qui l’ont aidé, d’une manière ou d’une 
autre, au développement de son projet durant les six derniers mois (une taille du réseau 
est considérée maximale si elle est égale à dix). À l’encontre des liens forts, les liens faibles 
représentent des relations purement professionnelles ou occasionnelles et fortuites entre 
l’entrepreneur et ses connaissances (amis, clients, collègues…). Ces liens faibles sont censés 
l’aider dans le développement de son entreprise nouvelle. Quant à la diversité des alters, elle 
est opérationnalisée par un score qui est d’autant plus élevé que l’entrepreneur détient des 
contacts à statut socioprofessionnel élevé.

La mesure de la DS résulte du logiciel UCINET VI suggéré par Borgatti, Everett et Freeman 
(2002) et qui calcule la « contrainte structurale » (CS) de chaque réseau entrepreneurial. La 
DS est dérivée de la CS, selon la formule suivante : DS = 1 CS.
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Une échelle métrique à quatre items a donc été développée afin de mesurer le capital social 
entrepreneurial.

La taille du réseau, le nombre de liens faibles et la DS forment bien une mesure unidimen-
sionnelle ayant une valeur propre supérieure à 1 et expliquant 77,779 % de la variance totale 
(KMO = 0,687). L’indicateur de mesure de la qualité (ou hétérogénéité) des liens sociaux a 
été écarté de l’échelle retenue.

3.2.3.  mesure de l’accès au financement provenant des capitaux-
risqueurs

En référence à la recherche effectuée par Batjargal et Liu (2004), l’accès au financement via les 
capitaux-risqueurs a été opérationnalisé par trois items. Tout de même, l’échelle de mesure 
originale a été légèrement modifiée pour être reportée sur une échelle de Likert à 5 points. 
Le choix d’homogénéisation entre les différentes échelles de mesure relatives aux différentes 
variables de cette recherche a été fait par souci de souplesse et de praticité au niveau du trai-
tement statistique des données collectées.

En définitive, les trois items retenus pour mesurer l’accès aux capitaux-risqueurs expliquent 
73,830 % de la variance totale (KMO = 0,705).

3.2.4. mesure de l’accès aux informations utiles
L’accès aux informations utiles a été mesuré sur la base des échelles de mesure, avancées 
par Lee, Strong, Kahn et Wang (2002), Stvilia, Gasser, Twidale et Smith (2007) et Baron et 
Tang (2009). Nous sommes parvenues à un outil de mesure à quatre items, compte tenu des 
retours d’informations enregistrés au niveau de la recherche qualitative auparavant menée.

Ces quatre items retenus permettent d’extraire une seule mesure unidimensionnelle et ex-
pliquent 78,294 % de la variance totale (KMO = 0,835).

4. PRéSENTATION ET dISCUSSION dES RéSULTATS

L’analyse factorielle conduite (par le biais du logiciel SPSS-version 18) afin de raffiner les 
échelles de mesure a donné lieu à six facteurs interprétables qui représentent les variables 
choisies pour cette étude. Les résultats de cette analyse mettent en relief que les items re-
présentatifs d’un construit contribuent plus considérablement à ce construit qu’aux autres 
facteurs. En outre, les variables retenues présentent des valeurs propres supérieures à 1 et 
expliquent 78,139 % de la variance totale.

4.1.  l’évaluation de la validité et de la fiabilité des mesures (validation du 
modèle de mesure)

Pour examiner la fiabilité et la validité convergente et discriminante des différents construits 
de cette étude, nous avons procédé à une analyse factorielle confirmatoire. Pour ce faire, nous 
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avons eu recours à la méthode des équations structurelles (MES), en utilisant la méthode des 
moindres carrés partiels (PLS), sous le logiciel SMART-PLS (version 2.0). Cette approche, ba-
sée sur l’analyse de la variance, est dédiée au test des liens de causalité entre des variables dé-
pendantes et indépendantes d’une manière systématique simple (Urbach et Ahlemann, 2010).

La fiabilité de chaque construit a été vérifiée en calculant l’alpha de Cronbach pour évaluer la 
consistance interne de l’échelle de mesure aussi bien que la fiabilité composite6. Les valeurs 
d’alpha de Cronbach et celles de la fiabilité composite obtenues pour tous les construits de 
cette étude sont bien au-dessus de 0,7, la valeur limite recommandée par Chin, Marcolin et 
Newsted (1996).

Tableau 1. Validité convergente, contributions factorielles et fiabilité

Variables latentes
Indicateurs  
de mesure 

Contributions
factorielles 

T-Student 

Persuasion sociale (α = 0,864, 
FC = 0,913, VME = 0,779)

PS1 0,907 37,769
PS2 0,923 53,424
PS3 0,814 16,001

Valorisation d’autrui (α = 0,801, 
FC = 0,881, VME = 0,713)

VA1 0,793 8,464
VA2 0,915 21,112
VA3 0,821 8,659

Intelligence émotionnelle de soi 
(α = 0,943, FC = 0,960, VME = 0,859)

IE1 0,948 89,595
IE2 0,971 172,990
IE3 0,958 81,595
IE4 0,823 31,359

Capital social (α = 0,855, FC = 0,912, 
VME = 0,777)

CS1 0,926 88,653
CS2 0,911 58,918
CS3 0,802 23,320

Accès aux ressources financières 
(α = 0,822, FC = 0,893, VME = 0,737)

AF1 0,870 23,835
AF2 0,851 19,010
AF3 0,854 16,888

Accès aux informations utiles 
(α = 0,906, FC = 0,934, VME = 0,780)

AI1 0,895 50,324
AI2 0,921 49,564
AI3 0,905 56,215
AI4 0,809 21,973

La validité convergente désigne le degré auquel les différents items convergent uniquement vers 
leurs construits respectifs, relativement aux items mesurant des construits différents (Henseler, 
Ringle et Sinkovics, 2009 ; Urbach et Ahlemann, 2010). Un critère communément appliqué est 
celui de la variance moyenne extraite (VME) proposée par Fornell et Larcker (1981). La valeur-

6 La consistance interne d’une échelle de mesure suppose que tous les indicateurs soient équi-
probablement fiables (Cronbach, 1951). Par contre, la fiabilité composite prend en considération le fait 
que les indicateurs ont des contributions factorielles différentes (Henseler, Ringle et Sinkovics, 2009).
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seuil proposée par ces chercheurs est de 0,5 ; ainsi, la VME devrait être supérieure à 0,5. En 
outre, Chin (1998) et Chin, Marcolin et Newsted (2003) indiquent qu’il faudrait vérifier à quel 
degré la variance des indicateurs est-elle expliquée par la variable latente correspondante. Ceci 
implique que les valeurs des contributions factorielles d’un construit doivent être supérieures à 
0,7, avec un niveau significatif de T-Student (supérieur à 1,96) (Gefen et Straub, 2005). Dans le 
cadre de cette étude, la VME de chaque variable latente est bien supérieure à 0,5 et ses contri-
butions factorielles dépassent bien 0,7, avec une valeur de T-Student significative.

Le tableau 1 expose les contributions factorielles des indicateurs de mesure, la fiabilité, ainsi 
que la variance moyenne extraite des différentes variables latentes (voir également annexe 
n°2).

Quant à la validité discriminante, elle traduit le degré auquel les construits diffèrent les uns 
des autres (Zhu, Kraemer, Gurbaxani et Xu, 2006). Dans l’approche PLS, deux critères sont 
généralement employés : le critère de Fornell et Larcker (1981) et celui des contributions fac-
torielles croisées dénommées « cross-loadings » proposé par Chin (1998b).

Le premier critère exige d’un construit de partager plus de variances avec ses indicateurs 
assignés qu’avec n›importe quel autre construit. Ainsi, la racine carrée de la VME de chaque 
construit devrait être supérieure à la corrélation entre n’importe quelle paire d’autres 
construits (Gefen et Straub, 2005). Dans la présente recherche, nous avons abouti à une ra-
cine carrée de la VME (éléments situés sur la diagonale de la matrice de corrélation) plus 
grande que la valeur absolue des corrélations inter-construits (éléments situés en dessous de 
la diagonale).

Selon le deuxième critère, les contributions des items de mesure de chaque construit de-
vraient être supérieures à n’importe quelle contribution d’un autre construit. En d’autres 
termes, chaque construit converge plus considérablement avec ses propres indicateurs de 
mesure (Chin, 1998b ; Gefen et Straub, 2005).

Le tableau 2 présente la matrice de corrélation des différentes variables latentes.

Tableau 2.  Validité discriminante (1) : Matrice de corrélation des variables 
latentes

Variables latentes 1 2 3 4 5 6

1-Persuasion sociale 0,882
2-Valorisation d’autrui 0,371 0,844
3-Intelligence émotionnelle de soi 0,166 -0,027 0,926
4-Capital social entrepreneurial 0,253 0,026 0,671 0,881
5-Accès aux ressources financières 0,256 0,155 0,102 0,295 0,858
6-Accès aux informations utiles 0,335 0,269 0,384 0,428 0,145 0,883
Moyenne 7,63 7,43 10,65 6,453 8,28 12,48
Écart-type 2,58 2,02 3,427 2,942 2,359 3,755

Notes : Éléments de la diagonale = la racine carrée de la VME ; 
Éléments placés en dessous des éléments de la diagonale = corrélations inter-construits.
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Dans le cadre de cette étude, les valeurs des contributions factorielles de chaque variable 
latente sont supérieures aux valeurs des contributions factorielles croisées avec n’importe 
quelle autre variable. La validité discriminante est donc vérifiée telle que le démontre le 
tableau 3.

Tableau 3.  Validité discriminante (2) : Matrice de structure des contributions 
factorielles et des contributions factorielles croisées

Mesures 
Contributions factorielles 
1 2 3 4 5 6

1-Persuasion sociale (PS)
PS1
PS2
PS3

0,907
0,922
0,814

0,321
0,340
0,336

0,186
0,148
0,081

0,247
0,229
0,182

0,187
0,288
0,184

0,341
0,367
0,084

2-Valorisation d’autrui (VA)
VA1
VA2
VA3

0,299
0,354
0,273

0,792
0,915
0,820

-0,003
-0,001
-0,087

0,031
0,055
-0,047

0,182
0,147
0,040

0,176
0,288
0,195

3-Intelligence émotionnelle de soi (IE)
IE1
IE2
IE3
IE4

0,127
0,132
0,151
0,210

-0,034
-0,040
-0,055
0,034

0,948
0,971
0,957
0,823

0,621
0,646
0,630
0,589

0,070
0,082
0,096
0,133

0,380
0,360
0,367
0,313

4- Capital social entrepreneurial (CS)
CS1
CS2
CS3

0,259
0,152
0,272

0,074
-0,041
0,041

0,566
0,767
0,409

0,926
0,911
0,802

0,373
0,085
0,345

0,417
0,374
0,336

5-Accès aux ressources financières (AF)
AF1
AF2
AF3

0,197
0,195
0,266

0,186
0,090
0,132

0,070
0,109
0,079

0,207
0,314
0,227

0,870
0,851
0,853

0,112
0,096
0,166

6-Accès aux informations utiles (AI)
AI1
AI2
AI3
AI4

0,390
0,321
0,350
0,041

0,260
0,317
0,190
0,153

0,430
0,283
0,307
0,314

0,455
0,361
0,332
0,341

0,130
0,181
0,141
0,037

0,894
0,921
0,904
0,808

4.2.  le test des hypothèses de recherche (estimation du modèle de 
structure)

L’estimation du modèle de structure passe par l’analyse des relations se manifestant entre les 
variables explicatives (les compétences sociales) et les variables à expliquer (le capital social 
de l’entrepreneur et son accès aux ressources clés) comme le démontre le tableau 4.
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Tableau 4.  Synthèse des coefficients de régression du modèle de structure et 
des statistiques PLS

Variables latentes 4-Capital 
social

5-Accès au 
financement

6-Accès aux 
informations 
utiles

Hypothèses
de recherche

1-Persuasion 
sociale 

0,150** 0,162** 0,163*** Hypothèses 2a, 1a et 
1b confirmées

2-Valorisation 
d’autrui 

-0,012 ns 0,081 ns 0,207** *Hypothèse 1d 
confirmée
*Hypothèses 1c
et 2b non vérifiées

3-Intelligence 
émotionnelle de 
soi

0,646* -0,167 ns 0,194*** *Hypothèses 1f 
et 2c confirmées
*Hypothèse 1e 
rejetée

4- Capital social 0,364* 0,251*** Hypothèses 3a 
et 3b confirmées

R2 0,472 0,144 0,2925

GOF 0,483

Notes : ns : paramètre non significatif ; * : paramètre significatif à p<1 % ;  
** : paramètre significatif à p<5 % ; *** : paramètre significatif à p<10 %.

Les résultats obtenus confortent nos prévisions relatives aux relations positives existant 
entre les compétences sociales de l’entrepreneur (sa persuasion sociale, ses efforts de valo-
risation d’autrui et son intelligence émotionnelle de soi) et son accès aux informations 
utiles (les valeurs de β sont respectivement de 36,4 %, 20,7 % et 19,4 %). Les hypothèses 1b, 
1d et 1f sont alors validées. Ce résultat conforte, en partie, les propos avancés par Baron 
et Tang (2009).

Or, sur les trois compétences sociales retenues dans notre recherche, seulement la persua-
sion sociale semble exercer une influence positive sur l’accès au financement (β = 16,2 %). 
L’hypothèse 1a est alors confirmée. Ce résultat concorde avec ceux obtenus dans les tra-
vaux de Baron et Brush (1999) et Baron et Markman (1998, 2003).

Néanmoins, par contre, les hypothèses  1c et 1e ne sont pas vérifiées. En effet, l’impact 
de l’intelligence émotionnelle de soi de l’entrepreneur sur son accès au financement est 
non significatif, alors que l’habileté de l’entrepreneur en valorisation des vis-à-vis est fai-
blement corrélée à son accès au financement et que les deux valeurs liées à ces compé-
tences sociales n’ont pas atteint la signification statistique. L’accès de l’entrepreneur aux 
ressources financières est donc facilité essentiellement par la persuasion sociale.

Ces résultats ne sont pas surprenants, car l’accès au financement dépend définitivement 
des décisions des capitaux-risqueurs et de leur processus d’analyse mental. Ces investis-
seurs financiers prennent le risque et acceptent d’investir dans un nouveau projet si et seu-
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lement si l’affaire s’avère être du « gagnant gagnant ». À cet effet, les entrepreneurs doués 
qui font de leur mieux pour fournir des arguments logiques, par leur capacité à attirer des 
personnes clés comme les capitaux-risqueurs, sont plus enclins à convaincre aisément les 
investisseurs et induire des réactions positives chez eux (Shane et Cable, 2002 ; Batjargal 
et Liu, 2004 ; Zacharakis, McMullen et Shepherd, 2007).

Par ailleurs, les résultats atteints mettent en évidence que la persuasion sociale et l’in-
telligence émotionnelle de soi de l’entrepreneur sont positivement et significativement 
liées au développement de son capital social, soulignant un effet considérable de l’intelli-
gence émotionnelle de soi (β = 64,6 %, comparativement à celui de la persuasion sociale 
(β = 15 %). Les hypothèses 2a et 2c sont alors corroborées, alors que l’hypothèse 2b relative 
à l’impact des efforts de valorisation d’autrui sur le développement du capital social est 
rejetée. Subséquemment, les efforts de valorisation d’autrui déployés par l’entrepreneur 
n’exercent aucun effet sur le développement de son capital social. Dans le contexte tunisien 
des TIC, il semble que des parties prenantes clés, telles que les investisseurs, clients, four-
nisseurs ou autres professionnels, ne sont pas assez tentées par la flatterie et les tactiques de 
louange engagées par l’entrepreneur. Ces personnes sont emportées par les compétences 
entrepreneuriales en matière d’influence interpersonnelle et d’intelligence émotionnelle 
de soi. À cet égard, il serait pertinent de souligner que l’intelligence émotionnelle de soi 
de l’entrepreneur, liée à sa confiance en soi, son auto-efficacité, son contrôle émotionnel de 
soi et son auto-détermination, contribue à l’extension de son capital social (β = 64,6 %). 
Ceci signifie que plus l’entrepreneur est enthousiaste et plus il est émotionnellement intel-
ligent, plus le nombre de contacts (essentiellement faibles et diversifiés) faisant partie de 
son réseau relationnel est élevé.

En outre, les résultats avancés mettent en exergue que le capital social de l’entrepreneur 
influence positivement son accès aussi bien au financement (β  =  36,4  %), qu’aux infor-
mations utiles (β = 25,1 %). Par conséquent, les hypothèses 3a et 3b sont vérifiées ; ce qui 
permet de confirmer les propos précédents selon lesquels les liens faibles et diversifiés 
détenus par un entrepreneur impactent positivement son accès aux informations utiles et 
riches, voire à des connaissances partagées (Lin, 2001 ; Seibert, Kraimer et Liden, 2001 ; 
Yli-Renko, Autio et Sapienza, 2001  ; Cantner et Stuetzer, 2010). De plus, à la différence 
des études antérieures qui ont mis en valeur le rôle des liens forts de l’entrepreneur dans 
son obtention du financement requis (Shane et Cable, 2002 ; Batjargal et Liu, 2004), cette 
recherche a mis en évidence que les liens faibles et non redondants du réseau de l’entrepre-
neur concourent également à son accès aux ressources financières requises pour le déve-
loppement de sa nouvelle entreprise, de la part des capitaux-risqueurs.

Ainsi, à l’issue des résultats obtenus au niveau de cette étude, nous pourrions en déduire 
que le capital social de l’entrepreneur joue un rôle médiateur partiel7 entre : (a) sa persua-
sion sociale et son accès aux ressources externes clés (à savoir l’acquisition d’un finance-
ment émanant des capitaux-risqueurs et l’obtention des informations requises) et (b) son 
intelligence émotionnelle de soi et son accès aux informations requises.

7 Pour plus de détails sur la médiatisation partielle, voir Baron et Kenny (1986) et Caceres et 
Vanhamme (2003).
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Afin d’expliquer la variance des variables latentes endogènes, nous avons procédé au calcul 
du coefficient de détermination (R2) relativement au capital social, à l’accès aux informa-
tions utiles et à l’accès au financement.

R2 du capital social entrepreneurial est de 0,472, ce qui signifie que les compétences so-
ciales expliquent 47,2 % de la variance du capital social. R2 pour l’accès au financement a 
une valeur de 0,144, tandis que R2 associé à l’accès aux informations utiles est de 0,292. 
Selon Chin (1998b) et Ringle (2004), les valeurs autour de 0,19, 0,333 et 0,67 sont considé-
rées respectivement comme faibles, modérées et élevées. Ainsi, le coefficient de détermina-
tion associé au capital social est élevé, celui de l’accès aux informations utiles est modéré, 
tandis que celui relatif au financement est faible. La faible valeur de R2 associé à l’accès au 
financement pourrait incomber au fait que ce sont les liens forts qui influencent, plus que 
les liens faibles, l’obtention de l’entrepreneur du financement requis. Ceci pourrait expli-
quer davantage en quoi la majorité des recherches consacrées à l’étude du capital social 
entrepreneurial dans sa relation avec l’accès aux ressources financières ont opérationna-
lisé le capital social par le nombre de liens forts et affectifs qu’il renferme (Shane et Shane, 
2002 ; Batjargal et Liu, 2004).

Nous trouvons également un indicateur d’ajustement global (ou goodness of fit – abrégé 
GOF) de 0,483, ce qui signifie que le pouvoir d’explication global du modèle est élevé. 
Dans ce sens, Henseler, Ringle et Sinkovics (2009) avancent que des valeurs autour de 0,1, 
0,25 et 0,36 sont respectivement considérées comme faibles, modérées et élevées.

Dans l’ensemble, les résultats trouvés mettent en évidence que les entrepreneurs socia-
lement compétents sont plus prédisposés à développer aisément leur capital social. Ce 
capital-connaissances est largement mobilisé par les entrepreneurs afin d’accéder aux res-
sources essentielles externes requises à la survie/développement des entreprises nouvelle-
ment créées.

CONCLUSION, CONTRIbUTIONS, LIMITES ET VOIES dE 
REChERChE

Les résultats de cette recherche présentent plusieurs apports à deux niveaux d’analyse :

À un macro-niveau d’analyse, cette étude permet d’appréhender le processus par lequel 
les entrepreneurs mobilisent leurs compétences sociales et leurs réseaux relationnels afin 
d’accéder aux ressources requises à une étape problématique du processus entrepreneurial : 
la survie-développement. À ce stade, les entrepreneurs rencontrent plusieurs problèmes 
liés à l’asymétrie de l’information, l’incertitude, la rareté de ressources et le manque de 
légitimité. Ils ont besoin de faciliter leur accès aux personnes clés, voire aux ressources 
qui sont rares, mais essentielles pour l’acquisition d’une certaine légitimité et crédibilité 
autour de la viabilité de leurs projets.

À un micro-niveau d’analyse, alors que les recherches antérieures menées essentiellement 
par Markman et Baron (1998) ; Baron et Brush (1999) ; Baron et Markman (2000, 2003) ; 
Baron (2004a, b) et Baron et Tang (2009) (dans des contextes nord-américains, anglais 
et chinois) ont fait l’éloge des effets positifs des compétences sociales sur le succès finan-
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cier des entrepreneurs, cette étude recentre l’attention sur la problématique d’accès aux 
ressources clés sollicitées durant la survie-développement des nouvelles entreprises. En 
d’autres termes, cette recherche met en lumière le rôle que jouent les compétences sociales 
dans l’accès aux ressources externes essentielles. Ces ressources renferment aussi bien les 
informations utiles que le financement requis dans le contexte – TIC – tunisien.

Par ailleurs, cette présente étude rajoute de nouveaux éléments aux travaux précédemment 
menés. Elle explore le mécanisme par lequel des compétences sociales spécifiques à savoir 
la persuasion sociale, l’intelligence émotionnelle de soi et la valorisation d’autrui aident 
les entrepreneurs à développer leur capital social. En effet, les résultats empiriques obtenus 
consolident les propos théoriques avancés par Baron et Brush (1999) et Markman et Baron 
(1998), et Baron et Markman (2000, 2003) selon lesquels les entrepreneurs qui sont socia-
lement compétents sont plus enclins à détenir des réseaux relationnels développés (axés 
sur un nombre élevé de liens faibles et diversifiés). Dans cette même ligne de réflexion, 
nous avons tenté de démontrer que les retombées positives générées par le capital social 
entrepreneurial en termes d’accès aux ressources clés sont considérables pendant la phase 
de survie-développement d’une entreprise nouvelle (aussi bien que durant les phases anté-
rieures du processus entrepreneurial). Plus particulièrement, la persuasion sociale et le 
développement d’un répertoire téléphonique bien garni de connaissances constituent des 
variables clés à l’obtention du financement. La valorisation d’autrui et l’intelligence émo-
tionnelle semblent avoir une portée moins considérable.

Ainsi, la révélation suggérée par Baron et Markman (2003), en ce que « social capital may 
well exert its primary impact early in the process […] whereas the effects of social skills in 
interacting may persist and continue to shape the nature of entrepreneurs’ relations with 
such persons on a long-term basis », pourrait être enrichie.

Nous pensons que cette étude présente, tout de même, quelques limites :

En premier lieu, il existe un biais inhérent à l’adaptation de quelques mesures relatives aux 
compétences sociales et au capital social dans le sens où les compétences sociales ont été 
opérationnalisées via une échelle de Likert reportant les réponses accordées par les experts 
au niveau de la recherche qualitative. En outre, alors que le capital social a été mesuré en 
référence aux liens faibles, professionnels et diversifiés développés tout au long du processus 
entrepreneurial, il a été représenté, dans d’autres travaux, par le nombre de liens forts et 
denses, mettant au point leurs effets sur le succès financier entrepreneurial (Hansen, 1999 ; 
Jensen et Greve, 2002 ; Inpken et Tsang, 2005). D’autres chercheurs comme Anderson, Park 
et Jack (2007) ont assimilé le capital social à un artéfact résultant des interactions sociales 
représenté par une mise en commun de bienveillance, d’interdépendance et d’échange. 
Lochner, Kawachi et Kennedy (1999) ont plutôt opérationnalisé le capital social par quatre 
concepts clés : l’efficacité collective, la cohésion de voisinage, la compétence communautaire 
et le sens psychologique de la communauté. Notre choix des mesures du capital social se 
justifie par le fait que, dans le cadre de cette étude, l’attention est focalisée sur la phase de 
survie-développement des nouveaux projets TIC. En cela, il a été question de prendre en 
considération trois critères clés : structure (taille du capital social et diversité structurale), 
nature (nombre de liens faibles) et qualité des liens (leur hétérogénéité).

Il serait donc intéressant de clarifier en quoi nos mesures du capital social et celles de 
Batjargal et Liu (2004) diffèrent, mais se complètent relativement à leurs effets sur l’accès 
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de l’entrepreneur aux capitaux requis. De façon similaire, d’autres chercheurs ont souligné 
que le capital social devrait être estimé par le mix des liens forts et faibles qu’il comprend 
(Hite et Hesterly, 2001 ; Elfring et Hulsink, 2003).

Une première perspective de recherche pourrait, par conséquent, être adressée à une jonc-
tion entre les liens forts et faibles afin d’évaluer leur influence sur le succès entrepreneu-
rial.

Dans la même perspective, les ressources ont été mesurées par les informations technico-
commerciales et le financement provenant des capitaux-risqueurs. La délimitation de ces 
ressources a été faite compte tenu des résultats de l’étude exploratoire qui convergent, 
d’ailleurs, avec les présomptions de la littérature.

En deuxième lieu, une autre limite empirique pourrait concerner la période pendant 
laquelle les données ont été rassemblées, puis traitées. Cette recherche a été conduite 
dans un laps de temps bien défini, ce qui ne nous a pas permis d’évaluer le niveau des 
compétences sociales et du capital social entrepreneurial atteints à des périodes distinctes 
et successives dans le temps.

Il serait donc judicieux d’effectuer une analyse longitudinale pour faire le suivi de l’évo-
lution concomitante du niveau du capital social et de celui des ressources acquises, adé-
quatement au développement des compétences sociales de l’entrepreneur tout au long du 
processus entrepreneurial.

En troisième lieu, les résultats atteints se rapportent uniquement au secteur des TIC 
tunisien (représenté majoritairement par des entrepreneurs de sexe masculin). Nous ne 
pouvons, toutefois, nous prononcer sur l’adaptation des compétences sociales spécifiques 
déployées dans le cadre de cette étude (notamment la persuasion sociale, l’intelligence 
émotionnelle de soi et la valorisation d’autrui) à d’autres contextes culturellement dif-
férents. Ainsi, une voie de recherche future pourrait être dédiée à la réplication du test 
d’un modèle de recherche intégrateur8 à d’autres variables, à d’autres phases du processus 
entrepreneurial (déclenchement, engagement), et/ou à d’autres secteurs (tels que l’agricul-
ture, l’industrie et/ou la biotechnologie), voire à d’autres pays.

Aussi, serait-il intéressant d’offrir des programmes de conseil et de formation aux entre-
preneurs non seulement pour les prévenir des erreurs sociales susceptibles de menacer 
l’atteinte de leurs objectifs visés, mais aussi afin d’augmenter leurs aptitudes d’interaction 
sociale et de communication avec des personnes à cultures différentes. Ces programmes 
d’enseignement de l’entrepreneuriat devraient miser davantage sur les techniques dé-
ployées pour développer la persuasion sociale, l’intelligence émotionnelle et le manage-
ment de l’impression, quitte à promouvoir le succès professionnel.

8 Par modèle de recherche intégrateur, nous visons un modèle qui intègre les six domaines 
de compétences sociales  : la persuasion sociale, le management de l’impression, l’intelligence 
émotionnelle, la perception sociale, l’adaptabilité sociale et l’expressivité. Une autre voie de recherche 
susceptible d’être étudiée concernerait l’étude de l’impact que pourrait avoir également le CSE sur le 
développement des compétences sociales (voir Burt, 2010).
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Annexe 2.  Tableau synthétique des différents acronymes relatifs aux items des 
variables de l’étude

Variables Items Acronymes appropriés 
Persuasion 
sociale

PS1 Je ne trouve aucune difficulté dans la prise de parole devant un 
grand public

PS2 Si j’envisage de persuader quelqu’un de changer ses points de 
vue, je réussis le plus souvent à le faire

PS3 Je peux facilement obtenir l’adhésion des autres concernant ce 
que je fais dans la plupart des situations

Valorisation 
d’autrui

VA1 Je complimente les autres pour qu’ils m’apprécient et me voient 
agréable

VA2 J’accorde des faveurs personnelles aux autres afin de leur 
prouver que je suis sympathique

VA3 Je fais l’éloge des autres à ce qu’ils me considèrent comme une 
personne agréable

Intelligence 
émotionnelle
de soi

IE1 Je comprends et reconnais mes propres émotions et leurs effets, 
mes forces ainsi que mes capacités

IE2 Je contrôle souvent mes émotions les plus perturbatrices, ainsi 
que mes impulsions

IE3 J’actualise souvent mes potentialités et je fais de mon mieux 
pour atteindre mes objectifs visant un standard d’excellence

IE4 Je suis apte à adapter et ajuster mes sentiments conformément 
aux différentes situations

Capital  
social 
entrepreneurial

CS1 Taille du réseau social = nombre de liens (forts et faibles) dans 
le réseau entrepreneurial

CS2 Nombre de liens faibles
CS3 DS = diversité structurale = hétérogénéité des alters dans le 

réseau social entrepreneurial
Accès aux 
ressources 
financières 
octroyées par 
les capitalistes 
de risque

AF1 Le nombre d’articles qui protègent les intérêts du capitaliste de 
risque et ses droits de propriété dans la convention que nous 
avons signée sont plutôt faibles

AF2 La période séparant la date de décision d’investissement dans 
mon projet et celle de la 1e injection effective d’investissement 
est courte

AF3 La différence entre le montant initial de l’investissement 
sollicité et celui que j’ai réellement obtenu est négligeable

Accès aux 
informations 
utiles

AI1 Je peux facilement rechercher et localiser les informations 
technico-commerciales requises

AI2 Il m’est relativement facile d’accéder aux informations 
technico-commerciales requises

AI3 J’arrive à obtenir les informations technico-commerciales dont 
j’aurais besoin facilement

AI4 Je peux rapidement accéder aux informations technico-
commerciales sollicitées
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