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Résumé 

On connaît, depuis quelques années, l’impact positif du mentorat sur la 

détection d’opportunités d’affaires chez les entrepreneurs débutants. Mais 

qu’en est-il pour les étudiants universitaires ? L’intervention d’un mentor 

est-elle susceptible d’influencer positivement cette population spécifique 

dans le domaine de la détection et l’exploitation d’opportunités d’affaires ? 

Nous proposons de répondre à cette question à travers la présentation des 

résultats d’une enquête menée auprès de 1810 étudiants issus de 13 

universités francophones (Québec, France, Belgique et Algérie). Dans un 

premier temps, nous présenterons notre ancrage théorique destiné à 

éclairer le concept d’opportunité puis nous aborderons celui lié au 

mentorat et ses effets potentiels sur la détection et l’exploitation 

d’opportunités. Nous présenterons ensuite nos résultats en prenant soin de 

nous attarder sur les différents facteurs susceptibles d’influencer la 

détection et l’exploitation d’opportunités d’affaires : sexe, âge, scolarité, 

expérience de travail, background familial et présence d’un ou plusieurs 

mentors dans l’entourage. Les résultats présentés montrent de manière 



 

  

indiscutable l’effet positif du mentorat mais permettent également de 

mettre cet apport en perspective avec les éléments cités plus haut. Ces 

éléments exploratoires nous permettent de confirmer notre hypothèse de 

départ et ouvrent de fait la voie à d’autres recherches susceptibles de les 

confirmer et les renforcer. 

Mots-clés : opportunité, l’entrepreneur, alliance, réseaux.  
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Résumé 

 

On connaît, depuis quelques années, l’impact positif du mentorat sur la détection 

d’opportunités d’affaires chez les entrepreneurs débutants. Mais qu’en est-il pour les étudiants 

universitaires ? L’intervention d’un mentor est-elle susceptible d’influencer positivement cette 

population spécifique dans le domaine de la détection et l’exploitation d’opportunités 

d’affaires ? Nous proposons de répondre à cette question à travers la présentation des résultats 

d’une enquête menée auprès de 1810 étudiants issus de 13 universités francophones (Québec, 

France, Belgique et Algérie). Dans un premier temps, nous présenterons notre ancrage 

théorique destiné à éclairer le concept d’opportunité puis nous aborderons celui lié au 

mentorat et ses effets potentiels sur la détection et l’exploitation d’opportunités. Nous 

présenterons ensuite nos résultats en prenant soin de nous attarder sur les différents facteurs 

susceptibles d’influencer la détection et l’exploitation d’opportunités d’affaires : sexe, âge, 

scolarité, expérience de travail, background familial et présence d’un ou plusieurs mentors 

dans l’entourage. Les résultats présentés montrent de manière indiscutable l’effet positif du 

mentorat mais permettent également de mettre cet apport en perspective avec les éléments 

cités plus haut. Ces éléments exploratoires nous permettent de confirmer notre hypothèse de 

départ et ouvrent de fait la voie à d’autres recherches susceptibles de les confirmer et les 

renforcer. 
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Introduction 

 

 

Le concept d’opportunité d’affaire est au cœur du champ de l’entrepreneuriat (Shane et 

Venkataraman, 2000). Selon certains, l’importance des travaux fondés sur l’opportunité 

marquent d’ailleurs l’émergence d’un nouveau paradigme (Chabaud et Messeghem, 2010). La 

notion d’opportunité permet de relier l’individu entreprenant, qui possède une intention 

marquée d’être son propre patron, aux besoins non comblés (ou mal comblés) dans 

l’environnement, permettant la naissance d’une nouvelle entreprise (Eckhardt et Shane, 2003; 

Shane, 2003). Plusieurs facteurs ont été identifiés comme étant important dans la 

reconnaissance d’opportunités, dont notamment les connaissances que possède le créateur de 

l’entreprise (Shane, 2000; Shepherd et DeTienne, 2005), ses schémas cognitifs (Baron et 

Ensley, 2006), ses dispositions psychologiques telles le fait d’être alerte aux opportunités (Ko 

et Butler, 2007; Shepherd et DeTienne, 2001) et son capital social (Gordon, 2007; Puhakka, 

2006; Singh, 2000). 

 

Récemment, et de manière plus spécifique, il a été suggéré (ex. Barès et al., 2004) mais 

également démontré que les mentors étaient à même d’aider les entrepreneurs novices à 

identifier des opportunités d’affaires (Gordon, 2007; Ozgen et Baron, 2007; St-Jean et 

Tremblay, 2011). Mais qu’en est-il des individus susceptibles de démarrer une entreprise ? 

Est-ce que les mentors pourraient également jouer un rôle dans l’identification et 

l’exploitation des opportunités chez les individus qui ont l’intention d’entreprendre, et en 

particulier chez les étudiants universitaires ? Cette question est pourtant cruciale, autant d’un 

point de vue théorique que pratique. En effet, les connaissances de l’effet des mentors dans la 

reconnaissance d’opportunités sont parcellaires, bien que les récents résultats démontrent que 

ces derniers ont un effet positif marqué sur le processus (Ozgen et Baron, 2007; St-Jean et 

Audet, 2012). D’un point de vue pratique, une telle connaissance permettrait de valider l’effet 

du mentorat auprès des créateurs potentiels d’entreprise et, en particulier, auprès des étudiants 

universitaires. Le cas échéant, un effet positif marqué suggérait de faciliter le jumelage des 

mentors aux étudiants universitaires désireux de créer leur entreprise au terme de leurs études 

afin de faciliter la création des entreprises par l’identification d’opportunités prometteuses. 

 

La présente recherche visera donc à vérifier si les mentors qui interviennent auprès 

d’étudiants universitaires influencent l’identification et l’exploitation des opportunités 

d’affaires chez ces derniers. Pour ce faire, nous recenserons d’abord les travaux qui 

concernent le concept d’opportunité et ses déterminants, avant de s’attarder au mentorat et à 

son effet potentiel sur le processus d’identification et d’exploitation d’une opportunité. Par la 

suite, la méthodologie sera présentée ainsi que les résultats des analyses auprès d’un vaste 

échantillon d’étudiants universitaires provenant de quatre pays francophones. Finalement, les 

résultats seront commentés et les implications pratiques pour les pouvoirs publics seront 

mises en exergue, en guise de conclusion. 

 

 

1. Revue de littérature 

 

1.1. L’identification et l’exploitation d’opportunités : le chainon manquant entre 

l’intention d’entreprendre et la création de l’entreprise ? 

 

Depuis quelques années, de nombreux groupes de chercheurs s’intéressent à l’intention 

d’entreprendre des individus. Par exemple, les travaux du Global Entrepreneurship Monitor, 
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qui ont mené à de nombreuses publications, mettent l’intention d’entreprendre au cœur de leur 

problématique. De manière plus spécifique, certains autres groupes cherchent à comprendre le 

développement de l’intention d’entreprendre chez les étudiants universitaires, dont 

notamment les travaux du Global University Entrepreneurial Spirit Students‘ Survey
2
 et de 

l’Entrepreneurship Education Project
3
. Dans ces deux derniers cas, il s’agit de vérifier l’effet 

des formations en entrepreneuriat auprès des étudiants universitaires afin de voir si celles-ci 

influencent l’intention d’entreprendre. 

 

S’il demeure une faille importante au niveau des recherches menées sur l’intention 

d’entreprendre, cela concerne la relation entre cette intention d’entreprendre et la création 

effective d’une entreprise. Bien qu’en théorie, l’intention d’entreprendre, qui est un 

comportement planifié, soit l’indicateur le plus près du comportement (i.e. le démarrage) et 

devrait le prédire (p. ex. Ajzen, 1991), bien peu de recherches ont démontré la relation directe 

entre l’intention d’entreprendre et la création. Cette situation pourrait tout simplement 

s’expliquer par l’absence d’une opportunité d’affaires, l’individu n’étant alors pas en mesure 

de concrétiser son intention. En effet, la création d’une entreprise repose sur l’identification et 

l’exploitation d’une opportunité d’affaires perçue par un individu entreprenant dans un 

environnement d’affaires donné (Shane, 2003; Shane et Venkataraman, 2000). 

 

Puisque c’est par le biais de l’opportunité que l’intention d’entreprendre peut se concrétiser et 

déboucher sur la création d’une entreprise, la présente recherche se concentre sur la capacité 

d’identification et d’exploitation d’opportunités chez les étudiants universitaires. Ces 

indicateurs, en étant plus concrets et davantage ancrés dans l’action puisque permettant de 

relier l’intention à la création, deviennent plus pertinents à utiliser. L’exploitation d’une 

opportunité est en effet intimement liée au processus de création, et par conséquent, d’un 

intérêt plus grand, tant d’un point de vue pratique que théorique, que l’intention 

d’entreprendre. 

 

1.2. Reconnaissance d’opportunités par les entrepreneurs 

 

L’opportunité, bien qu’étant au cœur des travaux dans le domaine de l’entrepreneuriat, 

demeure un concept flou et difficile à opérationnaliser empiriquement. La plus grande 

contrainte réside dans le fait que l’opportunité ne peut être dissociée de l’individu qui la 

reconnaît (identifie, découvre ou développe) et dans le fait que sa nature même – i.e. la 

possibilité d’introduire sur un marché des produits, services ou processus nouveaux, pouvant 

mener à la réalisation d’un profit –ne peut être confirmée qu’à posteriori, une fois le profit 

réalisé (Short et al., 2010). Cette nature insaisissable de l’opportunité a amené Dimov (2010) 

à proposer de s’intéresser notamment aux « idées » d’opportunités identifiées par les aspirants 

entrepreneurs, dans la mesure où ce sont ces idées qui sont susceptibles de devenir des 

opportunités une fois qu’elles auront été exploitées (c’est-à-dire que les entrepreneurs auront 

agi pour les concrétiser).  

 

Plusieurs travaux ont cherché à comprendre ce qui permettait aux individus de reconnaître des 

opportunités d’affaires. L’information et les connaissances apparaissent comme une 

dimension majeure du processus. En effet, de façon générale, les connaissances influencent la 

nature, le nombre et le niveau d’innovation des opportunités identifiées (Shane, 2000; 

Shepherd et DeTienne, 2001; Shepherd et DeTienne, 2005). Le savoir tacite, notamment 

l’expérience en affaires, influencerait tout particulièrement l’identification d’opportunités 

                                                 
2
 http://www.guesssurvey.org/ 

3
 http://entrepeduc.org/ 

http://www.guesssurvey.org/
http://entrepeduc.org/
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(Davidsson et Honig, 2003; Orwa, 2003). D’autres études, comme celle réalisée par 

Ardichvili et Cardozo (2000), viennent appuyer ces propos. À la lumière de leurs résultats, il 

est possible, entre autres, de constater que la connaissance des affaires a davantage d’impact 

que les connaissances techniques. Plus spécifiquement, certains auteurs ont montré que les 

connaissances de la clientèle et de ses problèmes favorisaient l’identification d’opportunités 

entrepreneuriales (Orwa, 2003; Shepherd et DeTienne, 2001; Shepherd et DeTienne, 2005). 

Selon les travaux de Vaghely et Julien (2010), l’opportunité découverte reposerait davantage 

sur l’information explicite, archivée, alors que l’opportunité construite, reposerait plutôt sur 

une information riche, plus tacite, et sur l’interprétation de l’environnement par les échanges 

sociaux. Un autre facteur, de près lié à l’information et aux connaissances préalables, est celui 

de la vigilance entrepreneuriale, un concept que l’on doit à Kirzner (1979). Selon lui, ce qui 

permet l’identification des opportunités est la vigilance, une attitude réceptrice aux 

opportunités jusque-là ignorées (Yu, 2001). La vigilance aux opportunités et à l’information 

serait associée à la découverte entrepreneuriale (Ardichvili et Cardozo, 2000; Ko et Butler, 

2003; Orwa, 2003), principalement parce que les entrepreneurs s’exposeraient davantage aux 

opportunités que les non-entrepreneurs en utilisant des sources d’informations plus variées et 

plus nombreuses (Kaish et Gilad, 1991). Selon Dimov (2003), la vigilance aux opportunités 

dépendrait d’une part des expériences et des connaissances initiales des individus et d’autre 

part de certains traits de personnalité, comme le mode d’apprentissage ou la capacité de 

penser "outside the box". Quant à lui, Gaglio (2004) met en évidence le rôle clé des 

heuristiques dans le processus cognitif des entrepreneurs en phase d’identification 

d’opportunités. Dans la même veine, Baron et Ensley (2006) de même que Ucbasaran et al. 

(2009) ont comparé certaines composantes de la reconnaissance d’opportunités chez des 

entrepreneurs à celles d’entrepreneurs expérimentés. Les résultats de Baron et Ensley (2006) 

montrent que les entrepreneurs expérimentés développent au fil de leurs expériences des 

« patterns » qui leur permettent d’identifier plus facilement des opportunités, et en plus grand 

nombre (Ucbasaran et al., 2009). Considérant l’importance de l’information pour identifier 

des opportunités, certains auteurs ont supposé que les réseaux, qui en favorisent la circulation, 

pouvaient aussi avoir un impact favorable sur l’identification d’opportunités (Singh et al., 

1999). Malgré le peu d’études ayant porté sur cette dimension de l’identification 

d’opportunités, les résultats sont concluants. Les réseaux auraient une influence positive sur 

les capacités créatives et la vigilance, influençant ainsi l’identification d’opportunités 

(Ardichvili et Cardozo, 2000). Une récente étude de Chabaud et Ngijol (2010) montre 

notamment comment, dans le processus de formation d’opportunités, les entrepreneurs 

mobilisent à la fois les liens forts et les liens faibles de leur réseau. Une étude de Puhakka 

(2006) appuie également l’importance du capital social sur le processus d’identification 

d’opportunité. C’est par le capital social qu’il est possible de mobiliser des relations sociales à 

son avantage (Callois, 2004). Les résultats font ressortir que l’entrepreneur a besoin 

d’interactions sociales pour acquérir des connaissances. L’interaction sociale permettrait à 

l’entrepreneur de déterminer les informations pertinentes et de développer une meilleure 

compréhension des besoins futurs, l’aidant ainsi à identifier des opportunités. La perception 

d’efficacité (self-efficacy perception) est une autre variable cognitive influençant 

l’identification d’opportunités (Krueger et Dickson, 1994; Ozgen, 2003). Une augmentation 

de la perception d’efficacité serait associée à une plus grande perception des opportunités 

dans l’environnement, alors qu’au contraire une diminution dans la perception d’efficacité 

serait plutôt associée à une augmentation de la perception des menaces. 

 

Bien que les résultats de Ozgen et Baron (2007) aient montré que l’obtention d’information, 

notamment par le biais d’un mentor ou de la participation à des forums professionnels, 

pouvait aider l’entrepreneur à identifier des opportunités, l’effet du mentor est encore très peu 
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exploré quant à son impact sur l’identification d’opportunités par des entrepreneurs novices, 

encore moins auprès des entrepreneurs potentiels. On peut toutefois supposer, à la lumière des 

facteurs d’influence présentés précédemment, que la relation de mentorat peut être bénéfique 

pour un individu qui a l’intention de démarrer une entreprise. Par exemple, on sait que le 

novice pourrait obtenir des informations tacites du mentor, outrepassant son manque 

d’expérience, lui permettant d’identifier des opportunités (Smith et al., 2009). En donnant 

accès à des informations et des connaissances et en permettant d’analyser les informations 

selon des angles différents, le mentor est susceptible d’augmenter la capacité des créateurs à 

reconnaître des opportunités.  

 

1.3. Le mentorat et la reconnaissance d’opportunité 

 

Bien que l’on assiste depuis quelques années à une multiplication des programmes de 

mentorat, ce phénomène n’est pas nouveau. Le mot « mentor » provient d’ailleurs de 

L’Odyssée d’Homère, dont Ulysse, le héros, confia son fils Télémaque à son bon ami Mentor 

pendant son voyage. Mentor devait s’occuper de l’éducation de Télémaque ainsi que du 

développement de son identité dans le monde adulte. Lorsque Mentor s’adressait à 

Télémaque, la déesse Athéna parlait au travers de lui. Il accédait alors à des qualités divines et 

devenait l’incarnation de la sagesse. Dans notre monde contemporain et en s’inspirant de la 

métaphore grecque, un mentor est généralement une personne possédant certaines qualités ou 

qui est en position d’autorité et qui veille de façon bienveillante sur un individu plus jeune ou 

moins expérimenté, lequel bénéficie des conseils et du soutien de son mentor (St-Jean et 

Audet, 2012). Tel que le suggère Paul (2004), le mentorat se distinguerait du coaching, du 

tutorat ou du compagnonnage du fait qu’il est davantage orienté vers la quête de sens plutôt 

que l’acquisition de techniques. Tout en étant ancré davantage vers l’action, contrairement au 

counselling, au conseil ou à la médiation, il se distinguerait quand même du parrainage, en 

étant légèrement moins orienté vers l’action que cette forme d’accompagnement. 

 

Le mentorat se pratique dans différents contextes. Par exemple, certains programmes sont 

destinés aux jeunes qui vivent des difficultés, notamment ceux provenant de milieux 

défavorisés ou de familles monoparentales, et des organismes les mettent en relation avec un 

« grand frère » ou « grande sœur », qui joue essentiellement le rôle d’un mentor (pour plus de 

détails, voir par exemple Soucy et Larose (2004)). Dans le contexte scolaire, d’autres sont 

jumelés avec un enseignant qui les aide à faire des choix éclairés, les encourage à poursuivre 

leurs études ou les guide vers les ressources dont ils ont besoin dans le but de réduire le 

décrochage scolaire (voir par exemple les recherches de Larose et al. (2005)). De manière 

similaire, de nombreux programmes de mentorat ont été développés dans de grandes 

organisations. Les objectifs principaux de ces programmes sont généralement de favoriser 

l’ascension hiérarchique et la progression salariale du protégé
4
, tout en lui permettant de 

comprendre davantage la culture de l’organisation (voir par exemple les recherches de Chao 

(1997), de Allen et al. (2004) ou de Wanberg et al. (2006)). Fréquemment en position 

d’autorité, le mentor lui assure alors de la visibilité, fait sa promotion, le conseille sur les 

opportunités d’avancement, et ainsi de suite. Au niveau du mentorat de l’entrepreneur, le peu 

de recherches fait en sorte qu’il n’existe évidemment pas de consensus quant aux définitions 

                                                 
4
 Le terme « protégé » est utilisé dans la littérature traitant notamment du mentorat dans la grande organisation, 

faisant référence au sponsorship mentoring. Lorsqu’il est question du mentorat pour un entrepreneur, le terme 

utilisé par les praticiens est « mentoré ». Il s’avère plus adéquat pour les entrepreneurs que « protégé » ou même 

« parrainé » puisque ceux-ci apprécient moins l’évocation au besoin de protection, ce qui n’est pas le cas lorsque 

l’on utilise « mentoré ». Ce sera ce terme qui sera utilisé ici lorsqu’on fait référence au mentorat d’un 

entrepreneur. 
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possibles. On peut cependant mentionner que, de façon très générale, le mentorat de 

l’entrepreneur concerne l’établissement d’une relation de soutien entre un entrepreneur novice 

(nommé le mentoré) et un entrepreneur d’expérience (appelé le mentor), le dernier permettant 

au premier de se développer en tant que personne (St-Jean, 2010). Il existe évidemment des 

programmes d’accompagnement qui sont mis en place et que l’on considère comme étant du 

mentorat formel (i.e. coordonné par une tierce partie), contrairement au mentorat informel, 

qui se développe selon les affinités des membres de la dyade (Baugh et Fagenson-Eland, 

2007; Chao et al., 1992). 

 

L’un des principaux bénéfices d’une relation de mentorat dans différents contextes est 

l’apprentissage qui résulte de la discussion avec le mentor (Wanberg et al., 2003). C’est 

également le cas des relations de mentorat d’entrepreneurs (Sullivan, 2000), où les 

apprentissages affectifs et cognitifs prévalent (St-Jean et Audet, 2012). Si dans certaines 

recherches auprès d’entrepreneurs mentorés, les auteurs font directement référence à 

l’apprentissage réalisé avec le mentor (ex. Deakins et al., 1998; Wikholm et al., 2005), dans 

d’autres cas, cela demeure implicite. Par exemple, Gravells (2006) souligne la contribution du 

mentor pour améliorer le marketing, la planification financière ou tout simplement pour 

donner accès à certaines informations au mentoré, toutes des actions qui nécessites des 

apprentissages pour le mentoré afin de rendre effectives celles-ci. D’autres démontrent que les 

compétences développées dans une relation de mentorat, qui impliquent forcément des 

apprentissages, agissent comme des modérateurs dans la croissance de l’entreprise ou 

l’amélioration de sa profitabilité (Priyanto et Sandjojo, 2005). Ces nouvelles connaissances 

seraient à même de développer la capacité à reconnaître des opportunités (Shane, 2000; 

Shepherd et DeTienne, 2005). 

 

Ainsi, le mentor suscite la génération de nouvelles options pour l’entreprise de l’entrepreneur 

novice (Gravells, 2006). L’entrepreneur qui se limite aux connaissances basées sur ses 

expériences personnelles finit par être limité dans la reconnaissance d’opportunités, mais il 

peut outrepasser ce seuil par la discussion avec des mentors (Ucbasaran et al., 2009). Tel que 

démontré par Baron et Ensley (2006), les entrepreneurs d’expérience ont développé des 

schèmes cognitifs différents des novices, ce qui leur permet de proposer de nouveaux produits 

ou services plus précis et davantage en mesure de générer des ventes dans le marché. 

 

Si les effets positifs des mentors sont démontrés chez les entrepreneurs novices, tout nous 

porte à croire que cela pourrait s’avérer également positif chez les créateurs potentiels 

d’entreprise. En effet, un mentor qui possède de l’expérience du monde des affaires pourrait 

permettre à l’étudiant universitaire qui a un projet d’affaires de valider son opportunité. En 

cas d’approbation du mentor, cela aurait l’effet d’augmenter la confiance qu’il a dans son 

projet et le faire passer alors dans la phase d’exploitation de l’opportunité. En effet, galvanisé 

par l’appui d’une personne expérimentée du monde des affaires, il pourrait être plus enclin à 

vouloir investir des ressources financières et du temps pour concrétiser son idée. En cas de 

doute du mentor à l’égard de l’opportunité identifiée par l’étudiant, le mentor pourrait alors le 

conseiller afin d’améliorer son opportunité d’affaires et ainsi, accélérer la faisabilité du projet. 

Bref, le mentor pourrait permettre d’accélérer la phase d’identification d’opportunité afin que 

l’étudiant passe à la phase d’exploitation. 

 

Ces constats suggèrent les hypothèses suivantes : 

 

H1 : Les mentors entrepreneurs influencent positivement l’identification d’opportunités. 

H2 : Les mentors entrepreneurs influencent positivement l’exploitation d’opportunités. 
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2. Méthodologie 

 

Nous présenterons dans cette section l’échantillon utilisé pour tester nos hypothèses, avant de 

présenter les mesures des différents concepts et l’analyse qui sera utilisée. 

 

2.1. Échantillon 

 

L’échantillon utilisé pour la présente recherche est issu d’une vaste enquête longitudinale sur 

la carrière entrepreneuriale. L’objectif principal de cette enquête est de comprendre les 

déterminants à l’intention d’entreprendre des étudiants ainsi que leur passage à l’acte, sous le 

prisme de la théorie sociocognitive de la carrière (Lent et al., 2002). Au total, les étudiants de 

13 universités ont été sollicités pour répondre à ce questionnaire, soit dix universités 

québécoises, une école de commerce française, une université belge et une université 

algérienne. L’invitation a été envoyée par courriel ou postée via un message dans les intranets 

étudiants ou dans les journaux institutionnels. Au total, 1810 étudiants ont accepté de 

participer à cette première phase de l’enquête longitudinale annuelle sur cinq ans. Il s’agit 

évidemment d’un échantillon de convenance, non probabiliste. 

 

Les répondants étudient majoritairement au Québec (64%), en Belgique (18,5%), en France 

(9,5%) et en Algérie (8%). Bien qu’ils proviennent de différentes facultés, sauf en ce qui 

concerne les étudiants Français, ils sont majoritairement inscrits en sciences de la gestion 

(37,5%), en sciences pures et génie (25,5%), en sciences humaines et sociales (9,9%) et 

répartis dans les autres disciplines. Ils sont principalement au 1
er

 cycle universitaire (55,4%) 

et, dans une moindre mesure, au 2
ème

 cycle (39,6%) ou au 3
ème

 cycle (5%). 

 

L’échantillon est composé de 48,7% d’hommes (51,3% de femmes), dont l’âge varie de 17 à 

69 ans, avec une moyenne de 25,19 ans (médiane 23 ans) et un écart-type de 6,42. Ils ont 

assez peu d’expérience de travail à temps plein, avec une moyenne de 3,37 (médiane 2) et un 

écart-type de 3,42. Il en est de même pour l’expérience de travail comme superviseur ou 

gestionnaire à temps plein, avec une moyenne de 1,93 ans (médiane 1) et un écart-type de 

2,20. Cette situation est tout à fait normale puisqu’il s’agit d’étudiants universitaires. 

L’échantillon est composé fortement d’étudiants blancs (84,4%), suivi d’arabes (8%), de noirs 

(4,1%) et de diverses autres races (3,5%). 45,6% de l’échantillon possède des parents ayant 

été en affaires ou l’étant actuellement et seulement 7,2% ont été en affaires par le passé. 

 

2.2. Mesures 

 

Variables dépendantes – Opportunités d’affaires 

Nous avons fourni cette définition d’une opportunité d’affaires aux participants à l’étude : 

 

« Une opportunité d’affaire peut se définir comme étant une situation dans 

laquelle des nouveaux produits, services, matières premières ou méthode de 

production peuvent être introduits avec succès et que l’on pense vendre plus 

chers que leur coût de production. Autrement dit, c’est la jonction entre les 

besoins existants ou futurs de clients et les ressources disponibles pour y 

répondre, le tout au bon moment et d’une manière perçue comme 

économiquement rentable ». 
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Par la suite, nous leur avons demandé de spécifier le nombre d’opportunités d’affaires qu’ils 

avaient identifiées dans les cinq (5) dernières années (identification d’opportunités) et ensuite, 

pour combien de celles-ci ils avaient investi des efforts visant à les exploiter dans le futur 

(exploitation d’opportunités). Cette manière de mesurer l’identification et l’exploitation 

d’opportunités a été proposée et utilisée par plusieurs auteurs par le passé (p. ex. Ardichvili et 

al., 2003; Shepherd et DeTienne, 2005; Ucbasaran et al., 2008). 

 

Le nombre d’opportunités d’affaires identifiées varie de 0 à plus de 10, avec une moyenne de 

3,34 (médiane 3) et un écart-type de 2,75. La distribution n’est pas normale et suit une 

distribution de type Poisson, où l’occurrence d’identifier peu d’opportunités est très élevée 

contrairement à celle d’identifier plusieurs opportunités, qui est faible. Dans ce cas-ci, 33,8% 

de l’échantillon identifie « 0 » ou « 1 » opportunité tandis que 7% identifie 10 opportunités ou 

plus. 

 

Le nombre d’opportunités d’affaires exploitées varie également de 0 à plus de 10, avec une 

moyenne de 1,74 (médiane 1) et un écart-type de 1,42. Là aussi, la distribution n’est pas 

normale et suit une distribution de type Poisson, avec 60,7% des cas qui exploitent « 0 » ou 

« 1 » opportunité tandis que 0,5% exploitent 10 opportunités ou plus. 

 

Variable indépendante – Mentorat 

Nous avons fourni la définition suivante d’un mentor aux répondants : « Un mentor se définit 

comme « une personne de rang élevé, expérimentée ou avec de l’expertise qui enseigne, 

conseille, inspire, guide et aide une autre personne à se développer personnellement et 

professionnellement ». 

 

Par la suite, nous leur avons demandé d’identifier le nombre de personnes dans leur vie 

pouvant être considérées comme des mentors (nombre de mentors) et, de ce nombre, combien 

possédaient une entreprise (mentors en affaires). Pour calculer le nombre de mentors non en 

affaires, nous avons soustrait le nombre de mentors en affaires du nombre total de mentor 

déclaré. Sept (7) cas ont dû être retirés de l’analyse puisque l’opération a débouché sur un 

nombre négatif de mentors non en affaires. 

 

Le nombre de mentors non en affaires varie de 0 à 10, avec une moyenne de 1,55 (médiane 1) 

et un écart-type de 1,61. Le nombre de mentors en affaires varie également de 0 à 10, avec 

une moyenne de 2,12 (médiane 2) et un écart-type de 1,51. Dans les deux cas, il s’agit de 

distributions similaires à celles qui concernent l’identification d’opportunité, soit de type 

Poisson. 

 

Variables de contrôle 

La littérature abordant la reconnaissance d’opportunités chez les entrepreneurs indique que les 

connaissances et informations acquises dans des expériences d’emploi précédentes permettent 

d’améliorer la capacité à identifier des opportunités (Shane, 2000; Shepherd et DeTienne, 

2005). Les savoirs tacites, particulièrement ceux acquis d’expériences en tant que 

gestionnaire, peuvent également améliorer l’identification d’opportunités (Ardichvili et al., 

2003; Davidsson et Honig, 2003), tout comme le niveau d’éducation en général (Arenius et 

Clercq, 2005; Davidsson et Honig, 2003). Évidemment, le fait d’avoir été entrepreneur par le 

passé pourrait influencer les variables dépendantes, tout comme le fait d’avoir des parents 

eux-mêmes entrepreneurs. Ces variables, ainsi que des variables sociodémographiques telles 

le sexe et l’âge ont été considérées dans l’analyse. 
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Pour les mesures de ces variables, l’expérience de travail correspond au nombre d’années 

d’expérience de travail à temps plein. L’expérience de supervision correspond au nombre 

d’années d’expérience de travail à temps plein comme gestionnaire ou superviseur 

d’employés. L’expérience entrepreneuriale est le fait d’avoir eu par le passé une entreprise 

qui n’est plus actuellement en opération. La famille en affaires est le fait que l’un des parents 

du répondant a déjà possédé ou possède actuellement une entreprise.  

 

2.3. Analyse effectuée 

 

Les deux variables dépendantes étant distribuées selon la loi de Poisson, une régression de 

Poisson a été utilisée. Ce type de régression permet de mesurer la probabilité de l’occurrence 

d’un événement (variable dépendante) selon une fonction linéaire d’un ensemble de 

prédicateurs (variables indépendantes) spécifiés dans le modèle.  

 

 

3. Résultats 

 

Comme on peut le voir au Tableau 1, le sexe est un important prédicateur de l’identification et 

de l’exploitation d’opportunités, les hommes ayant un comportement plus marqué à ce niveau 

(β=0,369). Le coefficient Exp(β) indique que le fait d’être un homme augmente de 1,44 fois la 

probabilité d’identifier une opportunité et de 1,226 fois la probabilité d’exploiter une 

opportunité lorsque tout le reste du modèle est tenu constant. L’âge n’est pas significatif ni 

pour l’identification d’opportunités, ni pour l’exploitation d’opportunités. La scolarité 

augmente la probabilité d’identifier une opportunité (β=0,107) mais pas de l’exploiter. 

L’expérience de travail a un effet positif pour l’identification et l’exploitation d’opportunités, 

mais pas l’expérience de supervision. L’expérience entrepreneuriale précédente a aussi un 

effet marqué sur la probabilité d’identifier et d’exploiter des opportunités. En fait, l’absence 

d’expérience réduit de 0,774 fois les chances d’identifier une opportunité et de 0,846 fois les 

chances d’exploiter une opportunité. Par contre, le fait d’avoir des parents en affaires (ou 

ayant été entrepreneurs) n’a pas d’effet sur l’identification ou l’exploitation d’opportunité, 

tout comme le nombre de mentors non en affaires. Finalement, les mentors en affaires 

influencent positivement la probabilité pour les étudiants d’identifier et d’exploiter des 

opportunités d’affaires. Ces résultats confirment H1 et H2. 
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Tableau 1 

Régression Poisson de l’identification et de l’exploitation d’opportunités chez les 

étudiants universitaires 

 Identification 

d’opportunités 

Exploitation 

d’opportunités 

 β  Exp(β) β  Exp(β) 

(Constante) 0,897 *** 2,453 0,298  1,347 

Sexe
a
 0,369 *** 1,446 0,204 *** 1,226 

Âge -0,003  0,997 0,001  1,001 

Scolarité 0,107 *** 1,113 -0,070  0,932 

Expérience de travail 0,030 *** 1,030 0,036 ** 1,036 

Expérience de supervision 0,007  1,007 0,007  1,007 

Exp. entrepreneuriale
b
 -0,256 *** 0,774 -0,168 * 0,846 

Famille en affaires
c
 -0,043  0,958 0,012  1,012 

Mentors non en affaires 0,005  1,005 0,024  1,024 

Mentors en affaires 0,079 *** 1,082 0,084 *** 1,087 

n 1321 1311 
a
 Référence = Homme 

b
 Référence = Aucune expérience passée 

c
 Référence = Famille pas en affaires 

*=p≤0,05; **=p≤0,01; ***=p≤0,001 
 

4. Discussion 

 

Les résultats obtenus ici démontrent l’effet des mentors en affaires dans l’identification et 

l’exploitation d’opportunités auprès des étudiants universitaires, contrairement aux mentors 

qui ne sont pas en affaires, ces derniers n’ayant aucune influence. Cela confirme ce que 

d’autres ont également évoqués, à savoir que le succès de l’identification d’opportunité repose 

notamment sur le recours aux réseaux sociaux, dont les mentors font partie (Ardichvili et al., 

2003). Par exemple, il est démontré que les réseaux sociaux influencent à la fois les biais 

cognitifs des entrepreneurs et la progression de création d’une nouvelle entreprise (De Carolis 

et al., 2009), ce dernier élément que l’on pourrait associer à l’exploitation d’une opportunité. 

Les réseaux informels ont également une influence sur le succès de l’entreprise nouvellement 

créée (Hormiga et al., 2011). Nos résultats viennent préciser que ce n’est pas le simple fait de 

réseauter qui soit important pour identifier et exploiter des opportunités puisque les mentors 

non en affaires n’ont aucun effet sur ces dimensions. 

 

En outre, nos résultats démontrent que les hommes sont plus susceptibles d’identifier et 

d’exploiter des opportunités. Cela est tout à fait en lien avec les recherches qui indiquent que 

ceux-ci vont avoir davantage l’intention de créer des entreprises  et de passer à l’acte (Bosma 

et Levie, 2009; De Bruin et al., 2007; Díaz-García et Jiménez-Moreno, 2010; Gupta et al., 

2009). Nos résultats confirment également le rôle des expériences de travail passées, qui sont 

source d’identification et d’exploitation (Shane, 2000; Shepherd et DeTienne, 2005). 

Contrairement à ce qui était attendu, le fait d’avoir des parents entrepreneurs (actuellement ou 

par le passé) n’a pas d’effet sur l’identification et l’exploitation d’opportunité. Les parents en 

affaires ont cependant pu être comptés parmi le nombre de mentors en affaires, si ceux-ci 

correspondaient à la définition donnée des mentors. En effet, les parents peuvent, dans 

certains cas, jouer le rôle de mentors pour leurs enfants. Ainsi, le simple fait d’avoir des 
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parents entrepreneurs n’est pas suffisant pour augmenter la probabilité d’identifier et 

d’exploiter des opportunités chez les individus, en particulier les étudiants universitaires. 

 

Évidemment, il faut mettre en perspective ces résultats puisque nos données indiquent que 

l’effet des mentors est moins marqué que l’expérience entrepreneuriale, que la scolarité (pour 

l’identification d’opportunité) et que le sexe, mais toutefois plus marqué que l’expérience de 

travail à temps plein. Contrairement à ces divers éléments, qui ne peuvent pas être modifiés, 

le jumelage des étudiants universitaires à des mentors peut, quant à lui, être mis en place pour 

faciliter l’identification et l’exploitation d’opportunités auprès de cette clientèle. Sachant que 

ces dimensions pourraient être le chainon manquant entre l’intention et la création d’une 

entreprise, la mise sur pied de tels programmes formels pourrait stimuler l’éclosion des 

nouvelles entreprises par les diplômés universitaires et ce, à des coûts minimes. Pour les 

pouvoirs publics, en particulier les institutions universitaires, cela amène la pertinence de 

compléter l’offre de formations en entrepreneuriat par un programme de mentorat qui pourrait 

permettre d’opérationnaliser les connaissances acquises dans les cours, en leur donnant une 

application plus concrète. 

 

D’autres recherches sont aussi envisagées dans le but de compléter cette analyse. Parmi les 

limites et les pistes qu’elles suggèrent, il faut d’abord garder à l’esprit que des mesures 

perceptuelles ont été utilisées dans cette recherche. Ainsi, l’identification et l’exploitation 

d’opportunités ne sont pas objectives mais plutôt subjectives, ce qui ne donne qu’un portrait 

partiel de la réalité. Il pourrait être intéressant, par exemple, de mesurer la capacité à identifier 

des opportunités du novice auprès d’une personne externe, par exemple un banquier, un 

collaborateur d’affaires, ou une personne à même de juger de cette dimension. De plus, la 

nature transversale de l’étude apporte une certaine limite à la démonstration, qui devrait être 

améliorée par une recherche longitudinale dans le cadre d’une recherche future, laquelle sera 

menée dans les prochaines années. Également, nous savons maintenant que les mentors en 

affaires ont un effet positif dans l’identification et l’exploitation d’opportunités. Cependant, 

sachant que l’apprentissage susceptible de se produire dans un relation de mentorat concerne 

les contenus et les processus (i.e. Politis, 2005), les hypothèses de l’ajout d’informations (ex. 

Ucbasaran et al., 2009) et des schémas cognitifs (ex. Baron et Ensley, 2006) restent à 

démontrer. Ce ne sont là que quelques pistes parmi toutes celles envisageables dans le futur 

pour compléter les résultats obtenus et poursuivre l’investigation sur ces différentes 

dimensions. 
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