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L’objet de ce compte-rendu concerne un point netatient précis, a savoir la contribution du
Business Model, tel que l'ont développé au courscee derniéres années les auteurs de
I'ouvrage, a une pédagogie de I'acte d’entreprendias avant d’en arriver la, on ne peut faire
'impasse sur la somme de réflexions et d’expériaons qui constituent le support de cet
effort pédagogique. Le plan d’ensemble du manue$ progressif, en donne un bon apercu,
d'autant plus gu'il est justifié par une introdwcti d'une longueur et d’'une densité peu
communes dans des publications de ce format. Omoyvera, tres bien résumees, les
convictions du premier des deux auteurs a propashdmp disciplinaire qui lui est cher, mais
aussi I'essentiel de ce qu'il faut savoir sur bevail doctoral expérimental de sa jeune collegue,
qui a permis de soumettre a I'’épreuve du terrapuiasante aide a la décision entrepreneuriale
que constitue le Business Model, tel qu’il va &xposé dans la premiere partie de I'ouvrage.

Des la lecture du premier chapitre, de type intobifi on appréciera la maniere dont le
Business Model prend peu a peu sa place au seau (@ntre) d’'un processus entrepreneurial
qui en a longtemps fait I'économie. Une idée omdpnd’affaires (a trouver, a mettre au point et
a protéger), sa validation par le marché qui lasi@me en une occasion d’affaires, une
stratégie pour la mettre en ceuvre, et la rédatitiate d’'un business plan rendant le tout lisible
pour autrui, semblaient il y a quelques annéesreufa condition que le porteur de projet
montre des qualités a la hauteur de la proposiiterte. Mais entre la démonstration d’'une
occasion d’affaires et la mise au net d’une vistratégique, on sentait, surtout depuis la mise
en orbite des initiatives issues de l'internet, msdntelligibles que par le passé, qu’il manquait
un maillon essentiel pour les futures parties pres soucieuses de mieux comprendre la
source et le volume des futurs revenus, les fondtaug de la proposition de valeur qui en est
I'origine, et les principes qui en guideront le tage. Ce maillon, c’est le Business Model
(BM), dont la fin du chapitre expose les princigafastes qui ont été explorées, notamment
outre-Atlantique, pour en décrire les mécanismeaisNes auteurs montrent que ces premiers
essais débouchent assez souvent sur des impassas)gnt soit du caractere polysémique des
définitions proposées, soit de risques de confgsamec des concepts déja connus, issus le plus
souvent de la stratégie.

C’est le second chapitre, véritablement central peompréhension des applications pédago-
giques ultérieures, qui se charge de remédier angasrfections. C’est également ici que le
lecteur profite au maximum d’un long travail de ie§ement et de remise sur le chantiea
place manque pour décrire en détail le matérias tiéhe qui sert de fondations a la
conceptualisation du BM proposée dans ce chaptreyous nous limiterons a lI'essentiel,
invitant le lecteur a se plonger plus avant darss deux trilogies interprétatives qui en
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constituent l'ossature. La premiere de ces trilmgidéja déployée dans des publications
antérieures, est d’ordre théorique. Essentiellenexietcice de conviction, le BM voit son
contenu éclairé par deux corpus théorigues compitaines, a savoir celui des parties
prenantes et celui de la dépendance des ressoBmasarriver a ses fins, I'entrepreneur a en
effet besoin de ressources dont il ne disposegbagje détiennent des tiers qui ne deviendront
des partenaires —parties prenantes- qu’au prix eiarcice de conviction réussi. La nature de
cet exercice est elle-méme éclairée par un trosi@orpus, emprunté a la théorie des
conventions. Les phénomenes de mimétisme inhéaecetie théorie peuvent expliquer en effet
gu’au bout d’un certain temps un collectif de paaiees va adhérer et se rassembler autour de
cette « convention d’affaires » que constitue ihiBen articulé.

Une deuxiéme trilogie, d’inspiration plus managétiasient compléter le dispositif. Il s’agit
cette fois de montrer que pour convaincre, la nibenemnvention d’affaires que représente le
BM doit prouver que tout a la fois, suffisammentwddeur va s’en extraire (et aussi que le
porteur de projet sera capable de la fabriquemjuetla rémunération de cette valeur sera d’'un
niveau tel qu’'un partage motivant et équitable powen étre effectué entre les différentes
parties prenantes au projet. Nous avons la laeliecture du modele GRP qui sert de titre a
'ouvrage et qui va permettre les applicationsgméadjiques qui vont suivre. En effet, c’'est
autour de la notion de Valeur (Générée/fabriqué&mihérée et Partagée) que vont s’organiser
les efforts de rédaction du Business Model qui vactuper les auteurs a ce stade de leur
démonstration. Cette rédaction est possible et flogee (& I'image de celle d'un
Business Plan), le travail doctoral sur le terta@rmontré, et un prototype, sous la forme d’'un
document de 9 pages, nous est proposé en fin géreh@encadré 4, page 75), qui va servir de
base pour la mise en pratique du BM.

Cette mise en pratique constitue I'essentiel deldppements du troisieme chapitre, celui
dont le contenu est le plus directement en rappa@t les sujets traités dans ce numeéro spécial.
Les problémes liés a la pédagogie de I'entrepréagitenmt occupé depuis longtemps les pensées
du premier co-auteur de I'ouvrage, comme en ténariees travaux remontant aux débuts des
années 2000, ainsi que I'organisation, dés l'ari$8®, du premier congres de I'’Académie de
I'Entrepreneuriat autour de ce theme. L'utilisatidun BM a des fins pédagogiques devient ici
une application exemplaire du principe, affirmé gakintroduction, en vertu duquel
I'entrepreneuriat est a la fois une pratique (cale porteurs de projet formés et/ou
accompagnés par les auteurs), un objet de rech@robkerecherche-action destinée a tester le
caractére opérationnel du BM aupres de porteurss rée projets), et une matiere
d’enseignement (avec le BM comme pble mobilisates travaux et des énergies). On est
frappé des I'abord par le nombre et la variété mlegrammes pédagogiques au sein desquels
les auteurs s’attachent soit a éveiller le potéetigrepreneurial des étudiants (programmes de
sensibilisation), soit a les impliquer plus direcent dans le processus de création d’'une
organisation (programmes de formation). Le volures flux traités impressionne également
(ce sont plus de 4000 étudiants qui depuis cingpahgté ainsi sensibilisés a I'entrepreneuriat
sur le campus bordelais).

On trouvera a 'intérieur du chapitre une desooiptilétaillée de certains de ces programmes, et
nous nous bornerons ici a dégager quelques paimisuy sont communs et qui montrent dans
quel esprit travaillent les auteurs. Tout d’abguaktant du fait que leur activité d’enseignement
ne date pas d'aujourd’hui, comment ne pas lesit@&id’avoir profondément modifié le
contenu de leurs modules (en mettant le BM au eatdrla séquence pédagogique, comme on
va le voir dans un instant), quand on sait I'ateawcbnt que beaucoup d’enseignants-chercheurs
éprouvent pour des plans de cours laborieusemeanaunpoint au cours des années ? En venant
maintenant au contenu proprement dit des enseigmepun constate que ceux-ci, qu’ils soient
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de sensibilisation ou de formation, sont organ{séprogrammeés dans cet ordre dans le temps)
autour des principales étapes du processus entmpial (idée, occasion d’affaires, BM,
vision stratégique et business plan). La seul@diffce est que dans les programmes de sensi-
bilisation la séquence se termine par I'élaboratiem Business Model, alors que dans ceux de
formation I'étudiant va au bout du chemin en rédigeson plan d’affaires. Mais dans les deux
cas, l'arrét sur I'étape du BM revét une importaremnsidérable. Lorsqu’il s’agit d’un
programme de sensibilisation, au cours duqueltlediants travaillent en groupe sur des projets
dont les themes sont imposés (énergies renouvslalaisons d’édition en ligne, etc.), on
comprend que l'exercice de soutenance (devant yn ¢ti en respectant les grandes lignes du
prototype auquel il a été fait allusion plus hayut) cl6ture la séquence est a la fois plus réaliste
motivant et ludique s’il met en avant la valeurpiojet et sa vocation a rassembler, plutét que
de montrer la panoplie des comptes prévisionnals thusiness plan dont I'aspect artificiel
découragerait tres vite les étudiants et leur jirgns le cas des programmes de formation, le
projet de création d’entreprise, méme s’il restdqgia fictif (en I'absence d’'un projet réel en
possession de I'étudiant), doit montrer une réedlpacité a rencontrer in fine un marché.
L’étape de la soutenance du BM revét alors une itapoe capitale (et placée
chronologiquement au centre du module annuel dedton) pour la suite des opérations :
I'essentiel est ici de démontrer que des possessieuressources existent et suivent le candidat,
gue la convention prend forme et que les phénomdiahésion souhaités se manifestent
réellement. A ce stade, I'exercice doit étre coneant, sinon le jury n'autorisera pas le
candidat a poursuivre sa progression vers la misplace d’'une stratégie de lancement et la
rédaction de son business plan. Afin d’aider ledats a formuler leur BM, on remarquera
gue les auteurs ont prévu une série d’outils pégigges innovants, sous la forme de tableaux
(matrices des parties prenantes au projet) ou aghgjues (réseaux du partage de la valeur par
les parties prenantes). On appréciera, a la firchthpitre, la présence de deux cas réels de
création d’entreprise, I'un d’envergure modestes (B&nto), le second plus ambitieux (cas
Micro-Ondes), dont les BM ont été entierement résligar les porteurs de projets en respectant
a la lettre le protocole de rédaction signalé plagt. Ces deux documents de 9 pages chacun
complétent ainsi parfaitement la démonstration gédmue des auteurs.

Un quatriéme chapitre, intitulé « Contribution dWM B une théorie de I'entrepreneuriat », clét
I'ouvrage. Son contenu, d’'un grand intérét, maisnsalirectement relié au theme retenu pour
ce numeéro spécial, ne peut étre détaillé ici faletglace. On se bornera a souligner la rigueur
avec laquelle ce qui a été dit préecédemment du BMngegré dans une vision plus large du
phénomeéne entrepreneurial (v. en particulier lgaréis 9 et 10 des pages 156-157). Sans nul
doute, cet effort ne peut étre le fruit d’'une sepdgsonne, mais d’'une véritable équipe de
recherche, résolument engagée depuis plusieuresmans un programme original, dont la
visée praxéologique a permis d'obtenir les avandéestes dans les chapitres précédents.

Pour conclure, la question pourrait étre poséeagteisquel est 'apport des exercices deécrits
dans I'ouvrage au niveau du comportement actuéitat des étudiants. Plusieurs arguments
peuvent étre avanceés en faveur d’'une réponse eive. Tout d’abord, la maniere dont les
auteurs conc¢oivent un BM montre a I'évidence sdlit@&ipour tous les projets, méme les plus
modestes : I'étudiant a compris que, quelle quelsonpleur de son initiative, il aura besoin
des autres (y compris des membres du jury, s'ihateé une aide de leur part en cours de
route). Pour les convaincre, il devra ensuite ggadér, comme lindiquent tres justement les
auteurs dans leur conclusion générale. Ce « dépkte» consubstantiel a I'élaboration d’'un
BM lui fait découvrir, alors qu'’il n’est encore gula moitié de son parcours, ce qu’est, avec ses
difficultés et sa part de mystére, une organisatiortrain de se créer, de se « cristalliser »,
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pourrions-nous dire, puisque le terme de « cristdlbn » apparait a plusieurs reprises dans
'ouvrage. Sans vouloir tenter ici trop loin un papchement avec son équivalent littéraire

popularisé par I'un de nos plus grands romanciersne peut qu’étre séduit par I'approche des
auteurs, par la facon dont ils encouragent lesurguéntrepreneurs a faire le plus tét possible
s’intéresser les autres a leurs projets, et praeode leur part, sinon I'amour, le désir que ces
mémes projets voient le jour.

Note

1. Pour un exemple pionnier de cet effort, v. En®vent et T.Verstraete, « Entrepreneuriat et NTd@hstruction
et régénération du Business Model », in T.Verstra@dir.), « Histoire d'entreprendre : les réalitds
I'entrepreneuriat », Editions Management et SociZd€0.
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