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comprendre l'origine du profit

le profit vient de l'incertitude
rémunère la capacité de l'entrepreneur à gérer cette 
incertitude

Prédiction, Risque et Incertitude

Prédiction

un futur dont la distribution d'états possibles est connue
très rare dans la réalité
Ex : on connaît la nature et le nombre 
de boules dans une urne

Risque

un futur dont la distribution d'états 
possibles n'est pas connu à priori

mais estimable sur la base d'un certain 
nombre de tirages
vision statistique d'événements qui 
peuvent se produire à court terme

= probabilité calculée reposant sur la répétition d'un même événement
Ex : Méthode des assureurs pour évaluer le vol d'une 
Twingo, système qualité en usine

Incertitude

un futur dont la distribution d'états est non 
seulement inconnue, mais impossible à connaître

dite objective
elle ne tient pas de l'incompétence de l'observateur
mais à la nature même du phénomène

Ex : on ne connaît pas ce qu'il y a dans l'urne

L'information n'existe tout simplement pas !
pas d'historique
impossibilité de calcul de probabilité

Pour l'entrepreneur

L'incertitude caractérise toutes les 
situations inédites, radicalement nouvelles

manque objectif d'informations

Nouveaux marchés ou Ruptures

technologiques
ex : Internet
ex : voiture électrique

scientifiques ex : électricité

sociales ex : pair à pair

politiques ex : révolution

Constat

environnement incertain
Client pas forcément identifié
technologie prometteuse applicable dans beaucoup de domaines

Etude de marché

n'est d'aucun secours 
ces marchés sont créés, pas découverts
cette approche ne peut pas fonctionner dans les marchés 
nouveaux car l’information cherchée n’existe tout simplement pas

ex : étude de marché d'Internet en 1965
ex : étude de marché négative des capsules Nespresso

Incertitude = Matière 
Première de l'entrepreneur

le coût est connu coûts des ressources

le bénéfice est inconnu bénéfice des produits

Décisions importantes prises en situation 
d'incertitude

investir
recruter
lancer un produit

Profit = rémunération de l'entrepreneur pour sa 
prise de décision en état d'incertitude justifié par l'incertitude

4 possibilités 
suite retours 
premiers clients

Paradigme de l'adaptation

ou de l'apprentissage sur la base de l'expérience
consommation de temps et de ressources

Mais, suite à la modification, votre client sera-t-il satisfait ?

retour aux bureaux et modification du produit

réaction aux données de l'environnement
adaptation de l'offre ou du fonctionnement

retour à la charge
le risque est que le client ne se décide jamais

Segmentation

conclusion que vous avez misé le mauvais clientidentification des clients

le produit ne change pas, ce sont les 
clients qui changent

proposé par les méthodes de marketing
le risque est qu'on n'en trouve jamais

Paradigme visionnaire

estimer que le client n'a rien compris
développement des actions de 
communication, paroles d'experts

ex : du cloud
le risque est que le client ne soit jamais convaincu

Co-création

le futur produit est créé ensemblepas d'adaptation gratuite

Accepter la modification du produit 
sous engagement du client

Précommande
pré-étude

mise à disposition de nouvelles ressources
investissements

assistance technique
...

approche prônée par l'effectuation

Avantages

garantie de l'intérêt pour le futur produitpuisque le client s'engage

garantie de la correspondance au besoinpuisque le client paie déjà pour cela

diminution la nécessité de prédire l'avenir du marché
détermination du produit final d'un commun accord

Engagement des parties 
prenantes

La seule manière d'avancer dans un environnement 
incertain est de se mettre d'accord avec quelqu'un

travailler ensemble pour avancer

cf Principe du Patchwork Fou
face à l'incertitude, l'entrepreneur doit 
nouer des relations

ex : U-Haul avec ses premiers clients et les stations services

incertitude levée non pas par la prédiction mais par le contrôle que les 
deux acteurs décident d'exercer conjointement sur l'avenir

prédiction non nécessaire
Au lieu de dire "Je dois prédire l’avenir pour le contrôler", l’entrepreneur 
dit "Je dois contrôler l’avenir pour ne pas avoir à le prédire."

Résolution de l'incertitude = 
création du nouveau marché

processus itératif avec d'autres parties prenantes

à l'intérieur, les parties prenantes ont supprimé l'incertitude

faire grandir l'espacelogique de croissance du marché

un marché n’existe pas "tout seul"

il n’est pas découvert par l’entrepreneur
mais il est cocréé par l’entrepreneur avec 
des parties prenantes

le marché se crée grâce à une chaîne d’engagements "effectuaux

processus isotrope

concept développé par le philosophe Jerry Fodor
isotrope = informe et non limitée dans laquelle a priori tout est 
possible, donc on ne sait pas par quoi commencer

les acteurs ne peuvent pas savoir ce à quoi il 
faut faire attention et ce qu’ils peuvent ignorerToute information est potentiellement intéressante

poser certaines limites artificielles dans 
"l’espace du problème"

parce qu’on ne peut pas tout faire, ni s’occuper de tout
Les engagements réciproques avec des parties prenantes sont une façon 
plus pertinente pour les acteurs économiques de limiter cet espace

limites = choix subjectif des acteurs qui se sont 
rassemblés (Entrepreneur X avec client Y)logique de création, et non d’optimisation

processus cognitif et social

transformation de la réalité isotrope en une nouvelle réalité structurée et 
limitée à travers une chaîne croissante d’engagements

Un marché est une institution

une création artificielle résultant d’une série de choix 
d’acteurs qui se rejoignent pour coconstruire quelque chose

le marché comme mécanisme intrinsèquement coopératif

partenariat dit "d’exploration"
"Ni toi (client), ni moi (entrepreneur) ne savons de quoi l’avenir est fait, mettonsnous donc d’accord 
pour travailler sur sa création ensemble via un projet commun, on verra bien ensuite."

Art de l'entrepreneur = Art de l'intéressement

les motivations de l'engagement
une partie prenante ne s'engagera que 
si elle y trouve son intérêt

l'asymétrie permet un accord facile 
entre les 2 parties

échange gagnant-gagnant
évaluation différente d'un même actif

être capable de donner une valeur à une 
ressource grâce à un usage inattendu

Choix des premiers clients

Comment être certain que c'est le bon client ?
c'est impossible

en incertitude, le marché n'existe pas encore

Il vaut mieux travailler avec le client 
qu'on a sous la main

aussi imparfait soit-il
que de perdre du temps à en trouver un meilleur

car en incertitude, le mieux est impossible à définir

avoir un premier client, c'est beaucoup 
mieux que de ne pas en avoir

cf principe un tien vaut mieux que deux
"on ne lâchera pas la proie pour l'ombre"

Notes du MOOC Effectuation 
EM Lyon - Mind Map créée par 
Chris Delepierre sous licence :

http://www.expressio.fr/expressions/lacher-la-proie-pour-l-ombre.php

