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Résumé—Cet article analyse les relations entre les choix stratégiques 
et les politiques de sélection et les services offerts au sein des 
structures d’incubation. Deux stratégies sont suivies par ces 
structures, elles peuvent être soit focalisés soit diversifiés. On peut 
analyser le degré de satisfaction des hébergés selon le type de 
stratégie et les services offerts. L’analyse menée sur la base d’un 
échantillon d’entrepreneurs potentiels montre que des insuffisances 
persistent dans les deux types de stratégies. 
Cette analyse identifie ces insuffisances et permet ainsi d’apporter 
des orientations envisageables permettant un meilleur 
accompagnement des hébergés. 

Mots clés — structures d’accompagnement, orientation 
stratégique, services offerts, insuffisances 

I. INTRODUCTION 

De nos jours, le marché des incubateurs connait des 
changements importants. D’une part, le marché est plein 
d’acteurs actifs dans ce domaine, en plus des incubateurs,  
([1],[2]) comme les chambres de commerce, les 
associations…D’autre part, ces acteurs offrent divers services 
comme l’hébergement, les services de soutien et de conseil, la 
provision de réseaux internes et externes pour le démarrage 
des entreprises ([3],[4]). Enfin, le nombre d’incubateurs est 
marqué par une croissance importante, selon l’Union 
Européenne, en 2002, 900 incubateurs sont installés en Europe, 
aux Etats Unis 1 , plus de 1400 incubateurs assurent 
l’accompagnement et l’incubation des projets d’entreprises . 
Ces changements ont incité les chercheurs à consacrer plus 
d’attention au positionnement stratégique des incubateurs 
([4],[5], [8]). 
Les incubateurs européens montrent qu’il existe des 
différences significatives en matière de stratégies et de 
pratiques d’incubation que ce soit entre les Etats membres ou 
au sein de chaque pays [8]. Les recherches suggèrent de 
définir le champs d’application de l’incubateur ([9], [10], [11], 
[12]). Ces structures optent soit pour une stratégie focalisée et 

                                                 
1
 Knopp, L., 2007. State of the Business Incubation Industry. National 

Business Incubation Association, Athens, Ohio 2006. 

spécialisée qui n’accepte pas l’entrée d’entreprises actives 
dans d’autres domaines, soit pour une stratégie diversifiée, qui 
assure l’accompagnement d’entreprises de divers domaines. 
D’où se manifeste l’effet des choix stratégiques sur les 
politiques de sélection des incubés. Ces derniers ont fait 
l’objet de plus d’attention par les chercheurs que les autres 
phases du processus d’incubation vu son importance. Cette 
phase permet d’anticiper et de définir le niveau de 
performance généré à terme, compte tenu du risque encouru. 
Le modèle de [22], et celui de [33] sont les principaux travaux 
sur les critères de sélection. 
C’est dans ce courant d’idées, notre problématique cherche 
l’interaction entre les orientations stratégiques, les pratiques 
de sélection et les services offerts par les incubateurs et le 
degré de satisfaction des hébergés. 
Basé sur une étude qualitative auprès de six administrateurs et 
formateurs dans les structures d’accompagnement en Tunisie, 
nous avons articulé nos entretiens semi directifs autour de 
trois principaux thèmes, à savoir: la stratégie suivie par les 
structures d’incubation, les critères de sélection des incubés, et  
les  services offerts par chaque incubateur. 
Nous avons aussi suivi la méthode quantitative par 
questionnaire auprès de 63 créateurs, pour savoir les 
principaux services acquis des incubateurs, et les insuffisances 
observées. 
Deux stratégies sont adoptées par ces structures, elles peuvent 
être soit focalisés soit diversifiés. On peut analyser le degré de 
satisfaction des hébergés selon le type de stratégie et les 
services offerts. L’analyse menée sur la base d’un échantillon 
d’entrepreneurs potentiels montre que des insuffisances 
persistent dans les deux types de stratégies. 
Cette analyse identifie ces insuffisances et permet ainsi 
d’apporter des orientations envisageables permettant un 
meilleur accompagnement des hébergés.  
 
Sur la base d’une revue de littérature, la première section 
dressent le positionnement stratégique des incubateurs, et 
leurs impacts sur les pratiques de sélection et les services de 
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bases offerts aux créateurs. La deuxième section présente 
notre cadre méthodologique suivi par les résultats et les 
commentaires requis. 

II.   REVUE DE LITTÉRATURE 

En se basant sur une recherche bibliographique, nous 
présentons au niveau de cette partie les orientations 
stratégiques des incubateurs, les critères de sélection, et les 
services offerts par les incubateurs. 

A. positionnement stratégique des incubateurs : général ou 

spécifique 

Les recherches suggèrent aux incubateurs de définir leurs 
domaines d’activité et de technologie selon leurs 
compétitivités ([9], [6], [10], [11], [2], [12]) Ces derniers 
optent soit pour une focalisation ou une diversification ([10], 
[13]). Les incubateurs spécialisés ouvrent leurs portes pour les 
projets actifs dans un secteur ou un domaine technologique 
spécifique. Ceux qui sont diversifiés assurent 
l’accompagnement des incubés de divers secteurs.  

Autres travaux montrent que les incubateurs peuvent se 
différencier entre eux- même et atteindre des avantages 
comparatifs de différentes manières comme leur localisation 
[14] ou leur mise à disposition d’un gestionnaire pour aider les 
incubés [15] ou en fonction des services qu’ils offrent pour 
accompagner les créateurs [8]. La possibilité de 
différenciation des incubateurs reflète la valeur ajoutée des 
services de l’incubateur «tel que, la location du local, le 
partage de bureaux, le réseautage » [16]. 

Quelques recherches, admettent qu’un incubateur ne peut 
créer de la valeur que s’il offre des services industriels ou 
technologiques spécifiques [17] y compris non seulement la 
connaissance du secteur ou de la technologie, mais aussi les 
infrastructures et les connexions de réseaux. Les chercheurs [7] 
notent que la centrale Allemande de multimédia « Halle » en 
Allemagne offre des services spécialisés, d’infrastructure, tel 
que la télévision, le cinéma, et les studios audio, avec des 
équipements de pointe. Ces services sont applicables 
seulement aux entreprises actives dans un seul secteur ou 
domaine technologique, donc la valeur ajoutée à ces 
entreprises ne peut pas être reproduit par d’autres incubateurs 
de stratégie générale. 

Au contraire, d’autres incubateurs ne choisissent pas de 
secteurs ou technologies spécifiques, exemple RIDO 2 , un 
centre de développement de l’investissement, qui crée leur 
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 Rotherham Investment and Development Office 

avantage comparatif par la prestation de services de soutien 
opérationnel aux entreprises américaines désireuses d’investir 
au Royaume-Uni [18] et Antwerp Business Center (2011) à 
Belgaum qui se différencie par la préparation des études 
approfondies en marketing pour les entreprises actives dans 
divers secteurs [19]. 

Les incubateurs mettent en place des mécanismes d’admission 
et de sortie en lien avec leurs objectifs [20]. La question qui se 
pose: Quelle est l’influence de la stratégie choisie sur les 
critères de sélection des incubés? 

B. Les Pratiques de sélection 

Plusieurs chercheurs ont souligné que la sélection est une 
phase importante du processus d’incubation ([4],[2], [22],[23]) 
Les critères de sélection ont fait l’objet de plus d’attention par 
les chercheurs que les autres phases du processus d’incubation. 
Les travaux pour ce thèmes, sont diversifiés, on trouves des 
études exploratoires pour la définition des critères 
d’admission ([24],[25]) ; des travaux fondés autour des 
comparaisons internationales des pratiques de sélection et 
d’évaluation ([26],[27]) et d’autres portant sur la structuration 
du processus de sélection et d’évaluation de son optimisation 
([28], [29]) . Ces questions continuent d’être débattues. Autre  
recherche [30] admet qu’aucune grille d’analyse peut garantir 
100% la réussite du projet, mais la sélection des incubés peut 
certainement augmenter la probabilité de succès de l’incubé et 
donc de l’incubateur.  

Basés sur une enquête des incubateurs gestionnaires, 
[22] identifient trois groupes de critères. Le premier groupe 
est nommé « l’expérience du groupe de gestion » et contient la 
gestion, le marketing, les compétences techniques et 
financières, l’expérience et le taux de croissance prévu par le 
gestionnaire. Le deuxième groupe, « solidité financière » 
inclut: profitabilité, liquidité, bénéfice, dette et utilisation des 
actifs, investissement personnel du groupe de gestion et la 
taille actuelle de l’entreprise. Le  troisième groupe est intitulé 
« le marché et les facteurs personnels » contient la préparation 
du plan d’affaires, persistance, commercialisation du produit 
ou service, créativité, unicité du  produit ou service et l’âge du 
groupe de gestion. 
Donc, les recherché [22] ont montré que les critères de 
sélection peuvent être de trois ordres: financier, humain et 
concernant le marché visé. Les auteurs ont montré aussi que 
l’utilisation des seuls critères financiers est inappropriée. 
Selon l’étude de [31] les pratiques de sélection basées sur le 
marché et les facteurs personnels sont les plus capables de 
distinguer entre les entreprises réussites et non réussites. 
D’autres chercheurs [32] ont observé la différence entre deux 
types de spin-offs au centre de recherche de l’université « new 
mexico (UNM) »: spin-offs prévus ou spin-offs survenant 
spontanément. Les spin-offs prévus commencent leurs 
activités par le centre de recherche et puis, ils sont incubés par 
l’université. Les spin-offs spontanés sont établis par 
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l’encouragement du centre de recherche par des entrepreneurs 
identifiants un marché opportun. Seulement les spin-offs 
planifiés sont incubés, ce qui indique la présence de pratiques 
de sélection implicites. 
Les recherche [33] ont introduit une échelle de mesure du 
processus d’incubation basée sur 56 incubateurs d’US, et 
comme la phase de sélection est une phase importante du 
processus d’incubation, ils ont avancé un modèle d’évaluation 
des critères de sélection suivis par ces incubateurs . 
A partir de ces deux modèles ([22], [33]) sur les critères de 
sélection, nous pouvons élaboré un modèle synthétique 
présentant des critères basés sur la personne, sur le projet et 
sur le marché. 

Tableau I 

MODÈLE DE SÉLECTION SYNTHÉTIQUE 
 

Critères Description 
Critères basés sur le 
promoteur 

Expérience professionnelle 
Expérience managerial  
Motivation 
Capacité financière 

Critères basés sur le 
projet 

Profit potentiel important 
Innovation et créativité 
Potentiel de développement 
Avantages comparatifs par rapport 
aux concurrents 

Critères basés sur le 
marché 

Domaine d’activité en croissance 
Part du marché cible 

 

C. Les services de base : 

Il faut préciser que nous parlons d’incubateurs au sens anglo-
saxon du terme qui se veut beaucoup plus générique que le 
sens francophone. Dans la littérature anglo-saxonne, les 
incubateurs sont des structures qui apportent l’aide à la 
création d’entreprise en proposant différents services aux 
porteurs de projets, parmi lesquels figure l’hébergement de 
l’entreprise. Toutefois, la spécificité de l’accompagnement en 
Tunisie, marquée par une forte présence de structures d’aide à 
la création d’entreprises ne proposant pas d’hébergement 
(centre d’affaires, espace entreprendre, etc.), nous conduit à 
inclure dans le terme générique « incubateur » ces structures-
ci.  
Les services offerts aux incubés varient en fonction des 
objectifs et des stratégies des incubateurs et surtout des 
besoins des entreprises incubées. Des recherché [34] ont 
souligné « la notion d’adéquation dynamique entre des 
besoins d’assistance et une offre de prestations au sein d’un 
dispositif d’accompagnement».  
Selon La commission [61] « L’incubateur d’entreprises est 
une organisation qui accélère et systématise le processus de 
création d’entreprises réussites, en lui offrant une gamme 
complète de supports qui inclut: l’espace, les services 
financières, le regroupement et les opportunités de 
réseautage ». Dans ce sens, le tableau 2 recense les différents 
services proposés par les incubateurs européens, qu’ils 

dispensent eux-mêmes en interne ou qu’ils sous-traitent à des 
acteurs externes. Par ailleurs, il semblerait que la nature et la 
diversité de ces services varient davantage en fonction de la 
nature et des objectifs de l’incubateur, et des investisseurs qui 
le soutiennent, qu’en fonction du pays [8]. 

Tableau II 

LES SERVICES OFFERTS PAR LES INCUBATEURS 
(SOURCE: CENTER FOR STRATEGY AND EVALUATION SERVICES) 

 

Type de service 
interne 

(%) 
externe 

(%) 
Services de pré-incubation  11.7 3.3 
Business plan  11.0 5.5 
Formation  6.4 10.3 
Services juridiques et comptables 2.8 12.5 
Etudes de marché, vente, marketing  5.5 11.4 
Aide à l’exportation  5.0 9.2 
Aide e-business et TIC  6.9 7.7 
Conseil sur le développement de nouveaux 
produits et services  

7.7 7.7 

Aide à la recherche de financements  12.1 6.1 
Aide à la levée de fonds  5.5 7.0 
Conseil en recrutement et ressources 
humaines  

5.7 7.7 

Constitution de réseaux  11.4 5.3 
Mentors, conseillers  6.8 5.9 
Autres services  1.4 0.7 

 
Les incubateurs technologiques présentent un type spécifique 
d’incubateurs d’entreprises qui offrent une gamme de services 
pour les entrepreneurs et les start-up, incluant des 
infrastructures physiques (laboratoires, bureaux) des services 
de gestion (plan d’affaires, formations, marketing) des 
services techniques ( chercheurs, bases de données) l’accès au 
financement (fonds de capital risque, réseaux d’investisseurs), 
l’assistance juridique (licences, propriétés intellectuelles) et le 
réseautage (avec d’autres incubateurs) et les services 
gouvernementaux [60]. 

• L’infrastructure : 
L’infrastructure est la fonction de base commune entre tous 
les types d’incubateurs d’entreprises [20]. Il se compose de 
bureaux espacés loués dans des conditions favorables aux 
entreprises incubées  [3]. La mise à disposition de l’espace est 
essentielle pour l’incubation et a été identifiée par les incubés 
comme le caractère le plus bénéfique des incubateurs 
d’entreprises [5]. En plus, les incubateurs d’entreprises 
produisent souvent des facilités ou des services mixtes 
partagés entre les incubateurs. Les ressources partagées telles 
que la réception, les services de bureau, les salles de réunion, 
les salles de conférences, les parkings [35]. « Les incubateurs 
d’entreprises présentent des ressources plus spécialisées pour 
les incubés comme les laboratoires et les équipements de 
recherches » [6]. 

• Les services de soutien  

les services de  soutien, en plus de l’infrastructure, ont été 
signalé dans la littérature récente, et différents chercheurs ont 
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formulé un certain nombre de types de services, telle que, la 
formation entrepreneuriale, conseil en développement des 
affaires, ainsi que des services concernant le marketing et la 
commercialisation, la comptabilité, les questions juridiques, la 
publicité et l’aide financière ([36],[5],[37],[16]). En général, 
les incubateurs présentent des services liés au développement 
de l’affaire et à la formation entrepreneuriale, à l’encadrement, 
la planification de l’entreprise et à la commercialisation du 
produit. Les formations disponibles aux structures 
d’accompagnement sont importantes et influencent 
positivement sur la performance des incubés [38]. 
 

• Les services de conseil 

L’absence de l’expérience contribue à une haute propension 
d’échec des nouvelles entreprises [39]. En outre, les incubés 
peuvent bénéficier du «coaching» en plus des formations [40]. 
Le « coaching » est généralement mentionné comme un 
service important que les incubateurs fournissent à leurs 
locataires ([41],[16]). Aujourd’hui, les incubateurs 
d’entreprises offrent des services de collaboration aux incubés, 
telles que les services de consultation, réseautages, et accès  
aux capitaux[61]. Le « coaching » sert à soutenir l’initiative 
une par une, visant à accélérer l’apprentissage, et le processus 
de développement des compétences des incubés, effectué par 
des experts ou des monitors à titre onéreux ou gratuit [43]. Un 
tel encadrement général couvre à la fois les domaines 
scientifiques et managériaux [40]. 

• Le Réseautage  

Les incubateurs permettent aux nouveaux créateurs l’accès 
préférentiel à des clients potentiels, fournisseurs, partenaires 
technologiques et investisseurs ([41],[44]) Le réseau 
institutionnalisé établi et géré par les incubateurs assure qu’il 
n’est plus dépendant des personnes ni des contacts [36].autres 
recherches  [41] signalent que la mise en réseau est le facteur 
le plus important pour la réussite des programmes des 
incubateurs d’entreprises et les travaux empiriques démontrent 
que l’accès aux réseaux est essentiel pour le développement 
de nouvelles entreprises [35]. En facilitant l’accès aux réseaux 
externes, les incubateurs facilitent l’acquisition des ressources 
et de l’expertise spécialisée, offrent des possibilités de 
détections d’opportunité et d’apprentissage, et permettent aux 
nouvelles entreprises de construire une légitimité plus rapide. 
Autres travaux, [8] ont posé un cadre d’analyse du rôle des 
réseaux sociaux de l’entrepreneur au cours du processus de 
recherche d’opportunités de marché. 
Plusieurs études ont démontré que les nouvelles entreprises 
souffrent du manque de légitimité organisationnelle, ce qui 
limite leurs possibilités d’accès aux ressources et réduit leur 
propension de vivre (exemple [39],[45]). D’autres recherché, 
[46] ont montré que l’acquisition de légitimité par le biais des 
relations d'échange avec d'autres organisations augmente les 
chances de survie des nouvelles firmes. en plus, le partenariat 
avec d’autres organisations offre la possibilité d’acquérir de 

nouvelles connaissances [47] et de développer de nouvelles 
capacités par le biais des relations inter-organisationnelles 
[48], plus rapide que de développer des connaissances et des 
capacités à l’intérieur de l’entreprise [49]. La mise en réseau 
avec d’autres entreprises aussi offre aux firmes naissantes une 
plus grande légitimité sur le marché [50] qui à son tour a un 
impact positif sur leurs chances de survie. 

D. Interrelations entre configurations stratégiques, critères 

de sélection et les services de base : 

La stratégie suivie par l’incubateur explique son politiques de 
sélection [17], tel que, les incubateurs spécialistes valorisent le 
marché potentiel de l’incubé, alors que les généralistes se 
concentrent plus sur les caractéristiques personnelles et 
financières du candidat [19]. Donc la stratégie choisie 
influence les politiques de sélection suivies par la structure 
d’accompagnement, mais est-ce que c’est aussi le cas pour les 
services de base ?   
On note une nette distinction entre les critères de sélection des 
généralistes et ceux des spécialistes. Les généralistes se 
concentrent plus sur les facteurs personnels, les spécialistes 
consacrent plus d’attention aux critères liés aux projets et aux 
marchés [19]. Les incubateurs généralistes attirent une variété 
de secteurs et technologies et ils peuvent atteindre la 
différenciation en proposant des services de soutien 
opérationnelles, administratives et des connexions de réseaux 
aux incubateurs. Ceux focalisés font appel aux créateurs dans 
un secteur spécifique et lui offrert des services technologiques 
ou spécifiques, et des contacts de réseaux personnels [19]. 
Les recherches antérieures suggèrent que les incubateurs 
doivent organiser les connexions réseaux des créateurs [15] ce 
qui semble plus facile pour les incubateurs spécifiques 
[17]. telle que les possibilités de coopération peuvent être plus 
efficacies [51]. Récemment, [19] signalent que les avantages 
de l’efficacité des réseaux réalisés par les incubateurs 
focalisés peuvent être attribués aux incubateurs diversifiés. 
Mais [7] ont récemment fourni la preuve  que le réseautage est 
efficace à la fois pour les incubateurs diversifiés et spécialisés.  

FigureI: Interaction entre les stratégies, les critères de sélection et les services 
offerts au sein des incubateurs 
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III. ASPECTS MÉTHODOLOGIQUES DE LA RECHERCHE: 

Conçue de l’importance de la création d’entreprises, La 
Tunisie, a introduit tout un tissu économique favorable pour 
l’appui à la création de projets. L’offre de ces structures 
d’appui, notamment en Tunisie, a été segmentée par 
compétence pour mieux répondre à la diversité des besoins 
des créateurs, et progressivement, elle s’est complexifiée par 
l’intégration de nouveaux services spécifiques et 
complémentaires. Parmi les structures d’accompagnement, la 
Tunisie compte 24 centres d'Affaires3 , qui ont été crées à 
partir de 2005, à raison d'un centre par gouvernorat. Depuis 
cette date, plus de 50 mille contacts, 2000 cycles de formation 
et 3000 opérations d’accompagnement ont été réalisés4. En 
plus, le réseau des pépinières en Tunisie a connu une 
évolution remarquable, de 12 en 2001 à 30 en 2013 5  , le 
nombre d’entreprises hébergées a dépassé les 150 entreprises 
en 2008 et celui des entreprises sortantes a dépassé les 50 
entreprises. 
 
d’autre part, la création de l’espace entreprendre, objet de la 
coopération Tuniso-Belge, s’insère dans le cadre de 
l’encouragement de l’emploi indépendant et de la 
consolidation de l’assistance des promoteurs au cours des 
différentes phases de réalisation de leurs projets en partant de 
l’idée de projet jusqu’à l’étape de l’installation effective. Le 
nombre de ces espaces a passé de 8 en 2001 à 11 en 20136. 
 
Cette recherche vise, à partir d’une étude faite auprès des 
administrateurs de ces centres d’incubation et des nouveaux 
créateurs d’entreprises, à apporter les éléments de réponse sur 
l’effet des choix stratégiques sur les politiques de sélection et 
les services offerts par les incubateurs en Tunisie. En plus de 
mettre en lumière les insuffisances des incubés. 
Nous présentons dans cette section la méthodologie de 
recherche adoptée dans cette étude. Elle consiste à définir la 
démarche suivie qui concerne la collecte, l’analyse et 
l’interprétation des données empiriques collectées. 
 
A.  Choix de l’approche méthodologique: 

 

Au titre d’illustration empirique, nous avons adopté La 
méthode qualitative par entretiens semi directifs, vu la 
complexité et l’hétérogénéité des structures 
d’accompagnement. En plus, cette méthode cherche à explorer 
le phénomène en profondeur, à en comprendre la structure et 
le rôle du contexte sur son fonctionnement [52]. Cette 
méthode utilisée pour les objectifs suivants: 

- La précision de la stratégie suivie par la structure 
d’accompagnement  

- L’énumération des critères de sélection des incubés  

                                                 
3
 http://caipe.tunisieindustrie.nat.tn/spip.php 

 
4http://www.tunivisions.net 
5
 http://www.tunisieindustrie.nat.tn/pepinieres/home.asp 

6 http://www.emploi.nat.tn/fo/Fr/global.php?menu1=16      

- La présentation des services de bases avancées aux 
créateurs. 

Nous avons aussi suivi la méthode quantitative dans le but de 
la précision et la vérification des informations retenues des 
incubateurs sur les services avancés aux créateurs. Dans le but 
de triangulation des donnés nous avons utilisé trois sources 
d’information: les incubateurs, les incubés, et les documents 
internes des incubateurs (grille de sélection, affiches, site 
web…). 
B. Outils de collecte de données: 

• L’entretien semi-directif : 

Dans ce travail de recherche, nous nous appuyons sur une 
technique utilisée par de nombreux chercheurs dans les études 
qualitatives, à savoir « l’entretien semi-directif » qui consiste 
en une interaction verbale animée de façon souple par le 
chercheur. Celui-ci se laissera guider par le rythme et le 
contenu unique de l’échange dans le but d’aborder, sur un 
mode qui ressemble à celui de la conversation, les thèmes 
généraux qu’il souhaite explorer avec le participant de la 
recherche. Grâce à cette interaction, une compréhension riche 
du phénomène à l’étude sera construite conjointement avec 
l’interviewé [53]. A cet effet, il nous parait nécessaire de 
recourir à cette technique de collecte de données. Ainsi, nous 
avons réalisé des entretiens semi directifs auprès de 6 
formateurs et accompagnateurs des structures 
d’accompagnement, constitués de questions peux nombreuses 
et correspondantes à des thèmes dont la formulation est 
relativement libre.  
Afin de réaliser les entretiens semi-directifs, il est 
recommandé d’établir un guide d’entretien [54]. Ainsi, divers 
chercheurs [55] indiquent que « le guide d’entretien comprend 
une liste des thèmes qui doivent être abordés dans le courant 
de l’entretien ». Compte tenu des informations que nous 
souhaitons recueillir, notre guide s’est articulé autour de trois 
principaux thèmes, à savoir: la stratégie suivie par les 
structures d’incubation, les critères de sélection des incubés, et  
les  services offerts par chaque incubateur. 

• Le Questionnaire: 

Vu que nous avons eu recours à deux populations différentes, 
en plus de l’entretien semi directif auprès des incubateurs, 
nous avons utilisé comme mode de collecte d’informations, le 
questionnaire par l’entretien face à face pour toucher 
directement la population cible, à savoir les incubés.  
Lors de la formulation du questionnaire, nous avons eu 
recours aux questions de types fermées à choix unique 
(exemple: avez-vous bénéficiez des services suivants au sein 
de la structure d’accompagnement?), et des questions ouvertes 
(exemple: quelles sont les avantages et insuffisances des 
structures d’accompagnement visitées?). 
 
C. Le dépouillement et les techniques d’Analyse 

• Analyse des données qualitative 

Pour analyser les données qualitatives collectées, nous avons 
eu recours à l’analyse du contenu. Cette étape consiste à 
sélectionner et extraire les informations susceptibles de 
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répondre à nos questions de recherche et à les interpréter. Il 
s’agit de « faire parler les faits, trouver des indices, 
s’interroger à propos de la moindre phrase » [56]. Ainsi, nous 
avons procédé, en premier lieu, à la retranscription de tous les 
discours collectés, puis et après plusieurs lectures, nous avons 
codé les textes c'est-à-dire les découpé en unités d’analyse 
(thèmes, mots, phrases...), compte tenu des informations 
recherchées par les thèmes abordés dans le guide d’entretien. 

• Analyse des données quantitatives: 

Pour traiter les réponses recueillies au cours de l’enquête nous 
avons choisi d’utiliser le logiciel SPSS 18. Nous avons utilisé 
la technique du tri pour dégager les caractéristiques des 
entrepreneurs enquêtés, les différents types de services offerts 
par les structures d’accompagnement et les insuffisances 
observées par les créateurs. 

• Choix de l’échantillon  

Dans l’objectif de mener à bien les objectifs généraux de  
notre recherche, nous avons guidé des entretiens avec 6 
personnes occupantes des postes de dirigeants et formateurs 
au niveau de 6 structures d’incubation situées à Sfax (tableau 
III). 

TABLEAU III:  
PRÉSENTATION DES STRUCTURES D’ACCOMPAGNEMENT CHOISIES 

 

 
 
En plus nous avons guidé un questionnaire avec 63 personnes 
incubées âgées entre 24 et 37 ans, par ces 6 structures 
d’accompagnement (tableau5) :  
 

TABLEAU IV:  
LA RÉPARTITION DE L’ÉCHANTILLON PAR CENTRE D’ACCOMPAGNEMENT 

 
Centres  Fréquence  Pourcentage  
Pépinière innovationI 9 14.28 
Pépinière innovationII 9 14.28 
Technopole  7 11.12 
Pépinière Zitouna 9 14.28 
Centre d’affaires 14 22.23 
Espace entreprendre 15 23.80 
Total  63 100.0 

 
TABLEAU V:  

LA RÉPARTITION DES ENTREPRISES SELON LE SECTEUR D’ACTIVITÉ 
 
 

 

 

 

 

La plus grande proportion de notre échantillon 
d’entrepreneurs, presque 70% ont créée leurs entreprises dans 
le secteur tertiaire à savoir des services car ce secteur est 
porteur d’opportunités d’affaires et ne nécessite pas 
d’investissement lourd. Cependant 9.52% des entreprises 
accompagnées sont industrielles, contre 5.2% d’entreprises 
commerciales. Pour les entreprises dans le domaine 
d’agriculture, 14.28%, c’est un taux important par rapport aux 
secteurs de l’industrie et du commerce s’explique par les 
avantages et les incitations fiscaux privilégiées à ce secteur. 

TABLEAU VI:  

RÉPARTITION DE L’ÉCHANTILLON SELON LA PHASE DU PROCESSUS DE 

CRÉATION 

Phases  Fréquence pourcentage 
Idée 12 25.39 
Engagement 18 28.57 
En activité  29 46.03 
Total  63 100 

 
D. Résultats 

• Résultats des entretiens semi directifs  

À partir des entretiens effectués, on trouve que les incubateurs 
ayant choisi une stratégie générale, comme l’espace 
entreprendre, pour la sélection de leurs incubateurs, focalisent 
plus sur les caractéristiques personnelles des promoteurs et 
surtout leurs motivations et leurs degrés d’avancement dans 
les études de leurs projets. Pour les structures qui suivent une 
stratégie spécifique, il y a plus de focalisation sur le projet 
comme pour la technopole qui conditionne pour les projets 
incubés, la spécialité informatique, multimédia et 
télécommunication. Aussi dans le cas de la pépinière Zitouna, 
qui sélectionne les projets agricoles. Pour les pépinières Sfax 
innovation I et Sfax innovation II qui sont orientés 
essentiellement pour les projets industriels et les services liés 
à l’industrie, à partir des entretiens, on trouve une 
concentration remarquable sur les caractéristiques innovantes 
des projets et leurs degrés de rentabilité, c’est ce qui est 
confirmé par l’analyse de la grille de sélection suivie par les 
comités de sélection. 
 
Le chercheur [57] présente les scores de sélection F, T et M 
pratiqués sur le modèle de Lumpkin and Ireland (1988) 

      
Si on applique ce modèle à notre grille de sélection, nous  
 
pouvons avoir les scores suivants :  
 

 

                           

 Centre 
d’affai-
res  

Espace 
entrep-
rendre 

Sfax inno-
vation I 

Sfax inno-
vation II 

Tech-
nopole 

Zitou-
na 

Occu-
pation  

Accom- 
panateur 

Forma-
teur 

Directeur Directeur Direc-
teur 

Direct-
rice 

 Effectifs  Pourcentages  
Industrie  6 9.52 
Commerce  4 5.2 
Service  44 69.84 
Agriculture  9 14.28 
Total  63 100 
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Dont      Cj: les caractéristiques du créateur 
Pj: les caractéristiques du projet  
Mj: le marché  
Ej: désigne la qualité de la présentation du créateur.  

Pour Cj, le créateur peut avoir au maximum: 10/40 donc Cj= 
0.250 
Pour Pj, le créateur peut avoir au maximum: 15/40 donc Pj= 
0.375 
Pour Mj, le créateur peut avoir au maximum: 10/40 donc Mj= 
0.250 
Pour Ej, le créateur peut avoir au maximum: 5/40 donc Ej= 
0.125 
A partir de ces donnés, on remarque que le score donné aux 
caractéristiques du projet (Pj) est supérieur aux autres scores. 
De ce fait, les comités de sélection des pépinières Sfax 
innovation I et II concentrent plus sur les caractéristiques des 
projets. Donc ces structures ayant choisi comme orientation 
stratégique, les projets industriels et les services liés à 
l’industrie, au niveau de leurs politiques de sélection 
focalisent plus sur les caractéristiques des projets.  
Pour les services offerts, presque chaque structure assure des 
formations en entrepreneuriat, l’aide à la préparation des plans 
d’affaires, le coaching, qui est personnalisé chez les structures 
spécialisées, le réseautage avec les institutions financières 
aussi est assuré par toutes les structures visitées. La 
participation aux foires nationales est  parmi les services de 
réseautage offerts par les structures ayant une orientation 
stratégique plus spécialisées comme les pépinières Sfax 
innovation I et II, la technopole, et la pépinière Zitouna. Cette 
dernière oriente, en plus, ses candidats aux centres régionaux 
de formation. La participation aux foires internationales est 
privée pour les incubés de la technopole, pour suivre les 
nouveautés dans le monde des technologies et informatique. 
L’hébergement est l’un des avantages avancés aux incubés des 
pépinières Sfax innovation I et II, et la technopole, en plus des 
services communs de l’internet et du téléphone et fax. 
À partir de ce tableau, on constate que les structures 
choisissant une orientation stratégique spécialiste, concentrent 
plus sur le réseautage nationale et internationale, en plus, le 
conseil personnalisé par des experts spécialisés dans le 
domaine. 

• Résultats de l’enquête auprès des incubés  
De la part des incubés enquêtés, nous avons recueillis cette 
figure, récapitulatif des services avancés par chaque 
incubateur. 
 

 
 

Figure II: Les services offerts par chaque structure d’incubation 
 
100% des enquêtés du centre d’affaires et de l’espace 
entreprendre ont bénéficié des séances de formation en 
entrepreneuriat, c’est une formation de base pour évaluer les 
capacités des candidats à devenir entrepreneur, effectuée 
essentiellement par les structures d’accompagnement à la 
phase de pré-incubation. À cette phase les incubateurs 
presentment [61], « les formations de base pour les futurs 
entrepreneurs avant la création de leurs projets ». Pour l’aide à 
la préparation du plan d’affaires, sauf la technopole, tous les 
autres incubateurs visités aident leurs incubés à préparer leurs 
plans d’affaires. 
Le réseautage comme service important est garanti presque 
par toutes les structures, sujet de l’enquête, surtout pour 
l’intermédiation avec les banques,  mais la différence réside 
dans l’intermédiation internationale qui est privé seulement 
aux incubés de la technopole, c’est aussi le cas des relations 
avec les centres de recherche. Pour les relations avec des 
incubateurs ou les clients potentiels, les pourcentages sont très 
faibles et dispersés entre les structures d’accompagnement. 
Nous signalons que les incubateurs spécialisés, avancent des 
services de réseautages plus importants pour leurs créateurs, 
comme l’intermédiation international assurée par la 
technopole, qui encourage la participation aux marchés 
mondiaux. 
Pour les services de consultation et d’assistance, le conseil 
financement est adopté par toutes les structures visitées d’un 
pourcentage élevé, le conseil marketing est aussi présent mais 
avec des pourcentages mineurs. D’un autre coté, le conseil 
développement est assuré seulement par la technopole, c’est 
une structure plus spécialiste essaye d’assister et de 
développer ses projets incubés. 
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La pépinière Zitouna, spécialiste en agriculture, insiste sur le 
développement des compétences de leur incubés par les 
formations dans d’autres régions, ou autres incubateurs. 
malgré ces efforts, les hébergés par les structures diversifiés 
souffrent essentiellement d’une part du manque du coaching 
individuel périodique (40% des enquêtés de l’espace 
entreprendre) et de l’aide à la préparation des plans d’affaires 
(35% des enquêtés du centre d’affaires), d’autre part, ils 
demandent des formations spécifiques pour améliorer leurs 
compétences (28% au niveau du centre d’affaires et 20% de 
l’espace entreprendre). 
Pour les structures spécifiques, les incubateurs touchent 
essentiellement le manque de réseaux avec les clients (44.5% 
des enquêtés du Sfax innovation II) et aussi le manque de 
publicité comme politique de vente et de distribution, (Sfax 
innovation I  22%). 
Les incubateurs de la pépinière Zitouna voient que le manque 
d’équipements et de matériels, présente une carence majeure 
pour effectuer les expériences sur terrain, et apprendre 
quelques techniques en agriculture (55.5%), le reste 
demandent des privilèges auprès des banques pour plus de 
facilitations (44.5%). 
 

 
 

Figure III: Les insuffisances touchées par les créateurs enquêtés 
 
E. Interprétation des résultats : 

 
À l’issue de ce travail, dans le contexte Tunisien, les 
structures d’accompagnement adoptent des stratégies 
diversifiées et spécialisées, chacune selon ses orientations 
stratégiques et ses objectifs. Cette classification a été 

identifiée par d’autres recherches comme celui de Plosila et 
([10],[11],[2],[12]). 
Parmi les résultats signalés aussi, les incubateurs spécialistes 
avancent des services de réseautage plus importantes pour 
leurs créateurs, comme l’intermédiation internationale assurée 
par la technopole, qui encourage la participation aux marchés 
mondiaux. Les recherches antérieures suggèrent que 
l’incubateur doit organiser ses réseaux pour aider les  
créateurs à trouver les bons contacts [15] ce qui semble plus 
facile par les incubateurs spécifiques [17].  Ce qui est aussi 
confirmé par [51: « les possibilités de stimuler la coopération 
et les synergies peuvent être plus efficaces chez un incubateur 
spécialisé ». D’autres recherches comme celui de [58] ont 
démontré que le réseautage est efficace évidement chez les 
incubateurs diversifiés et focalisés. Des recherches futures 
sont donc nécessaires, pour démontrer l’importance du 
résautage pour les incubateurs généralistes. 
du point de vue de comparaison entre les deux stratégies, des 
travaux ont souligné qu’il est avantageux pour un incubateur 
de se concentrer sur un nombre limité de secteurs et que l’Etat 
doit les encourager et réduire le nombre de « généraliste » 
[59]. 
Vu que nous avons eu recours à deux populations différentes, 
en plus de l’entretien semi directif auprès des incubateurs, 
nous avons utilisé comme mode de collecte d’informations, le 
questionnaire  par l’entretien face à face pour toucher 
directement la population cible, à savoir les incubés. Cette 
étude présente bien évidemment des limites qui touchent au 
nombre d’incubateurs visités. Ainsi, elle pourrait être étendue 
à un plus grand nombre de structures d’accompagnement. Les 
données obtenues dans ces conditions, pourraient 
vraisemblablement permettre d’affiner nos résultats. 
 

 III. CONCLUSION  

 
À l’issue de ce travail pour lequel nous nous étions donnés 

comme objectif principal d’apporter quelques éléments de 
réponse à la question des relations entre les orientations 
stratégiques des incubateurs, les politiques de sélections et les 
services offerts, en plus de l’analyse du degré de satisfaction 
des incubés. 
Cette analyse identifie les insuffisances de ces structures et 
permet ainsi d’apporter des orientations envisageables 
permettant un meilleur accompagnement des hébergés 
Au titre d’illustration empirique, nous avons adopté la 
méthode qualitative par entretiens semi directifs, auprès des 
incubateurs, dont les objectifs principaux sont : la précision de 
la stratégie suivie par chaque structure d’accompagnement, 
l’énumération des critères de sélection des incubés et la 
présentation des  services de bases avancées aux créateurs. 
Nous avons aussi suivi la méthode quantitative auprès des 
incubés dans le but de la précision et la vérification des 
informations retenues des incubateurs sur les services avancés 
aux créateurs et l’énumération des insuffisances réclamées. 
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Les résultats de cette étude montrent que les incubateurs en 
Tunisie optent pour deux stratégies: focalisée ou généraliste. 
Les incubateurs généralistes accueillent leurs candidats de 
différents secteurs en se basant essentiellement sur les 
caractéristiques personnelles des promoteurs et surtout leurs 
motivations et leurs degrés d’avancement dans les études de 
leurs projets. Ils avancent aux créateurs des services de base 
comme les formations en entrepreneuriat et l’aide à la 
préparation du plan d’affaires, en plus de l’intermédiation 
avec les institutions financières. 
Pour les structures ayant choisi une orientation stratégique 
spécifique, la sélection des candidats est basée essentiellement 
sur les caractéristiques de leurs projets, leurs domaines et leurs 
rentabilités, en fournissant des services plus spécifiques. 
Les politiques de sélection sont en relation avec les 
orientations stratégiques choisies par chaque structure 
d’accompagnement, les généralistes cherchent des incubés 
ayant les caractéristiques générales des entrepreneurs, motivés, 
et ont décidé le choix de leurs schémas de créateurs. Pour les 
spécialistes, en plus des caractéristiques des créateurs, ils 
cherchent à accueillir ceux qui ont des idées de projets 
compatibles avec l’orientation stratégique choisie par 
l’incubateur. En plus, ils avancent des services de réseautage 
plus importantes pour leurs créateurs, comme l’intermédiation 
internationale assurée par la technopole, qui encourage la 
participation aux marchés mondiaux. 
Pour les services généraux, comme les formations en 
entrepreneuriat et l’aide à la préparation des plans d’affaires 
sont plus disponibles chez les incubateurs généralistes. 
En ce qui concerne les services de consultation et d’assistance, 
le conseil personnalisé et de développement sont plus présents 
chez les incubateurs focalisés, ce qui n’oppose pas que les 
autres services de conseil (en finance, marketing…) sont 
disponibles chez les incubateurs généralistes.   
Malgrés ces efforts les incubés souffrent encore de plusieurs 
insuffisances. Les hébergés par les structures spécifiques 
souffrent du manque de réseaux avec les clients, tel que sans 
l’aide de ces structures, ils trouvent la recherche de clientèle 
une tache difficile, en plus ils demandent plus de facilitation et 
de privilège de la part des banques. D’autre coté, ceux incubés 
par les structures diversifiées, demandent des formations 
spécifiques et plus de coaching personnalisé et périodique. 
Pour dépasser ces limites, il est intéressant pour les 
incubateurs, de stimuler la créativité, l’innovation et 
l’entrepreneuriat et offrir un soutien crucial aux futurs 
entrepreneurs. C’est par la collaboration entre le réseau des 
incubateurs, qu’on peut dépasser ces limites et préparer le 
climat convenable aux créateurs. 
Comme perspectives de recherche, nous pouvons suggérer 
pour une évaluation de l’efficacité des structures 
d’accompagnement en Tunisie, du point de vue des incubés, 
car leurs satisfactions et survies sont également des signes de 
performance de ces structures. 
On peut aussi se poser la question: Dans quelle mesure, la 
réussite des structures d’accompagnement est imputable à 
leurs apports et non à la sélection des incubés? 
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