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L’accumulation de ’expérience se fait avec le temps, tout comme 1’évolution de la firme vers
une position centrale du réseau (Coviello, 2006). Ainsi, le fait que Uentreprise prenne de
I’4ge peut également avoir un impact sur la formation d’accords technologiques. Plus une

entreprise intégre tot le réseau, plus elle est en mesure d’établir des partenariats (Powell ez
al., 2005).

Tout comme les compétences provenant de ’expérience et les ressources financieres, le
nombre de brevets s’avére une ressource qui peut influencer la formation d’accords
technologiques. Particulierement en biotechnologie, les brevets constituent souvent des
prérequis a la signature d’ententes (Coombs et Deeds, 2000; Niosi, 2003). De plus, ils
favorisent le recours aux licences, alors que leur absence prédispose a l’internalisation
(Buckley et Casson, 1996).

Le nombre d’employés est un trés bon indicateur de la taille de I’entreprise. Plus il est élevé,
plus les probabilités d’internalisation augmentent (Pangarkar et Klein, 2001). 1 s’agit
également d’une expression de la croissance qui, selon la théorie incrémentale, favorise
I’internationalisation de D’entreprise (Aharoni, 1966). De plus, les employés sont les
ressources humaines de I’organisation. Chacun d’entre eux posséde un réseau de contacts

qu’il peut mettre au profit de la firme.

En somme, ’expérience des dirigeants en formation d’accords technologiques internationaux,
I’obtention de capital de risque, ’dge de 1’organisation, son nombre de brevets et d’employés
constituent donc des caractéristiques importantes a considérer dans le processus

d’internationalisation.
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4.2.2 Les accords technologiques

Dans ’ensemble des théories de la gestion internationale, les critéres de sélection des
partenaires s’accordent en ce qui a trait & la complémentarité et a la réputation qui suscite la
confiance (Bellon et Niosi, 2000). La théorie évolutionniste ainsi que la théorie des
ressources permettent d’ajouter respectivement la compatibilité stratégique et des routines.
Toutefois, au moment de spécifier les ressources et les compétences complémentaires
recherchées, une contradiction apparait entre la théorie incrémentale et la théorie
évolutionniste. La théorie évolutionniste qui s’appuie sur la chaine de valeur stipule que
I’internationalisation touche successivement la R-D, la production et le marketing (Hine et
Kapeleris, 2006). Or, selon le modeéle d’Uppsala, les entreprises internationalisent d’abord
leur fonction de marketing, suivie de la production (Andersen, 1997). Une vérification de ces
pratiques répond a un besoin soulevé dans la littérature (Kuivalainen ef al., 2004). Le type de
partenaires sélectionnés peut également étre caractérisé en termes de types d’organisations

(universitaire, corporatif) et de taille (petite ou grande).

Peu de théories se penchent sur la sélection des types d’accords technologiques (Buckley et
al., 1997; Burgel et Murray, 2000). Puisque la théorie de I'internalisation applique les
fondements de la théorie des cofits de transaction (Buckley, 1988, 2002; Buckley et Casson,
1976), nous les fusionnons au sein de la méme hypothése que nous confrontons a 1’approche
de la théorie incrémentale. La théorie de I'internalisation considére a la fois des facteurs de
I’environnement (taille du marché, rythme du changement technologique, taux d’intérét,
distance culturelle) et des facteurs propres a 1’organisation (protection d’indépendance,
absence de brevet, économies d’échelle, incertitude technologique) (Buckley et Casson,
1996). L mtégration des théories nous permet d’établir une séquence de sélection des types
d’accords technologiques qui €volue en fonction des caractéristiques des entreprises, de la

distance physique et psychologique des marchés.
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Sur la base des théories des coiits de transaction, de I’internalisation ainsi que des théories
évolutionnistes et incrémentales, nous émettons donc hypothése 1 (H1):
En biotechnologie de la santé humaine, au fil du développement des entreprises tel que
mesuré par I’obtention du capital de risque, I’augmentation de 1’dge de 1’entreprise, le
nombre de brevets et le nombre d’employés, la nature des accords technologiques
évolue selon :
a) la fonction, soit la R-D, le marketing et la production
b) le type d’accords, soit I’achat de licences, I’alliance, la vente de licences, la
coentreprise, la fusion ou 1’acquisition ;
¢) le type d’organmisations partenaires pour la R-D, soit une universit¢ ou une
corporation ;
d) la taille des entreprises partenaires, soit petites ou grandes avec une limite fixée a

250 employés et un chiffre d’affaires de 20 millions de dollars.

4.2.3 L’internationalisation

Conformément a la théorie d’internalisation et des réseaux, la formation d’accords
technologiques accélere le processus d’internationalisation (Buckley et Casson, 1996;
Spence, 2003). 1l s’agit effectivement du mode de gouvernance observé en entrepreneurship
iternational (McDougall, Shane et Oviatt, 1994; Oviatt et McDougall, 1994; Spence, 2004).
Ensuite, la théorie incrémentale rejoint celle des ressources en ce qui a trait au rythme de
’internationalisation qui serait une succession de vagues et de plateaux (Jones, 1999; Oliver,
2001; Welch et Luostarinen, 1988). Oliver (2001) précise que la premiére vague s’étale sur
les quatre premicres années de 1’entreprise qui vit ensuite un plateau jusqu’a sa onziéme
année, puis le cycle recommence. Manolova et Manev (2004) réclament d’ailleurs un
approfondissement des connaissances sur le rythme et I’étendue de I’internationalisation. Par
conséquent, il est possible d’extrapoler I'impact de la variation de ce nombre d’accords
technologiques sur la diversité de 1’ internationalisation. Cette augmentation du rythme et de
la diversit¢ de Vinternationalisation devrait également se refléter sur intensité de

’internationalisation.
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Bien que les motifs de I’internationalisation varient selon les théories, ils peuvent étre unis en
une explication plus compléte lors du processus de formation des accords technologiques.
Puisque les compétences différent entre les nations (théorie évolutionniste) (Cantwell et
Janne, 1999; Niosi, 1999), les entreprises s’internationalisent en fonction des opportunités
offertes par le réseau pour avoir acces a ces ressources et a ces compeétences compiémentaires
(théories des ressources et des réseaux) (Das et Teng, 2000; Johanson et Mattson, 1988,
Kogut et Zander, 1993, 2003; Madsen et Servais, 1997; McKelvey, Hakan et Riccabouni,
2003; Niosi, 1999). Les firmes bénéficient ainsi des activités de création de valeur de chaque
pays (théorie de I'internalisation), ce qui permet de réduire leurs cofits (théorie des cofits de
transaction) (Axinn et Matthyssens, 2002; Buckley et Casson, 1996; Gulati, 1995). Il s’agit

alors d’un compromis entre le risque et 1a croissance (théorie incrémentale).

Par contre, selon la théorie incrémentale, les marchés étrangers sont différents du marché
mterne en raison de la culture dont la distance psychologique est renforcée par la distance
physique (Bilkey et Tesar, 1977; Johanson et Wiendersheim-Paul, 1975; Wiedersheim-Paul,
Olson et Welch, 1978). Eriksson ef al. (1997) mentionnent que la distance psychologique
rend difficile la collecte et 1'interprétation adéquate de 1’information, qu’elle affecte la
sélection des marchés et des modes d’entrée. Les entreprises pénétrent donc d’abord les
marchés de proximité pour diminuer e risque, puis successivement des marchés qui sont &

une plus grande distance.

La théorie évolutionniste, la théorie incrémentale et la théorie des ressources nous ameénent
donc a formuler I’hypothése 2 (H2) :
La formation des accords technologiques internationaux chez les entreprises de
biotechnologie en santé humaine est représentée par une séquence de vagues et de
plateaux et ce, a la lummere de 1’évolution du portefenille de molécules, lorsqu’elle est
mesurée par :
a) le nombre de nouveaux accords technologiques internationaux ;
b) la diversité, selon le nombre de pays;

c) Vintensité, seion le pourcentage d’alliances formées a 1’ étranger.
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4.2.4 La standardisation du processus

La théorie évolutionniste mentionne que les entreprises apprennent a la fois sur le contenu de
’accord technologique et sur le processus de formation de partenariats (Muthusamy et White,
2005). Par contre, aucune théorie ne précise 1’évolution de ces connaissances (Chetty et
Campbell-Hunt, 2004).

L’ensemble des théories de la gestion internationale reconnaissent I’apprentissage des
organisations et peuvent ainsi étre intégrées. La théorie des réseaux mentionne que les
informations a4 la base de [1’apprentissage sont obtenues par les relations
interorganisationnelles (Gulati, 1998). Selon la théorie évolutionniste, 1’apprentissage doit
étre coordonné et communiqué pour s’insérer dans les routines (Kogut et Zander, 1993,
2003). A cet effet, la théorie des ressources stipule qu’il existe des degrés variables de
codification (Bellon et Niosi, 2000). La théorie incrémentale précise alors que les
connaissances sont assimilées par 1’élaboration de documents, puis la mise en place de

pratiques et de routines (Cohen et Levinthal, 1990).

Selon la théorie évolutionniste, 1’incorporation des apprentissages aux routines permet
d’améliorer la performance de ’organisation (Nonaka et Takeuchi, 1995; Nonaka, Toyama et
Konno, 2000; Zollo, Reuer et Singh, 2002). Dans la présente recherche, nous mesurons la
performance du processus de formation des accords technologiques et d’internationalisation
de ’entreprise en termes de rythme, de diversité et d’intensité. Nous allons plus loin en
appliquant au processus de formation d’accords et a I’internationalisation la relation entre les

mécanismes d’apprentissage et les routines, composantes des compétences (Heimeriks et
Duysters, 2007).

Finalement, les recherches empiriques en entrepreneurship international, appuyées sur la
théorie évolutionniste, concluent qu’une internationalisation précoce facilite 1’apprentissage
puisque ’entreprise n’est pas enlisée dans des routines locales (McDougall, Shane et Oviatt,
1994). L’ apprentissage est plus rapide dans le cas des nouvelles entreprises internationales,

car les connaissances y sont plus individualisées et variées que dans les grandes entreprises
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(Oviatt et McDougall, 2005). Cette réflexion peut étre exirapolée pour inclure I'ensemble des

dimenstons de 1’internationalisation soit le rythme, 1’intensité et la diversitg.

A la lumiére de la théorie évolutionniste, de la théorie incrémentale et de la théorie des
ressources, nous ¢nongons I’hypethése 3 (H3):
La standardisation du processus de formation des accords technologiques par une
documentation appropri¢e ¢t la transmission des apprentissages permet d’optimiser le
processus d’internationalisation selon quatre variables :
a) la vitesse d’internationalisation, selon ’age de I’entreprise lors du premier accord
technologique a I’étranger ;
b) le rythme d’internationalisation, selon le nombre d’années écoulées entre chaque
accord ;
¢) ladiversité, selon le nombre de pays, leur distance psychologique et physique ;

d) Tlintensité, selon le pourcentage des accords technologiques formés a ’étranger.

4.2.5 La comparaison entre Montréal et Boston

La mondialisation des entreprises est amplifiée dans les pays dont le marché domestique est
restreint, puisqu’elles ne peuvent se contenter de commercialiser leurs produits qu’a 1’échelle
nationale pour rentabiliser leurs investissements (Knight et Cavusgil, 2004; Lindqvist, 1997,
Litvak, 1990). Or, le portrait de la biotechnologie au Canada et aux Etats-Unis tracé
préceédemment démontre clairement la différence de taille de ces deux marchés, ainsi qu’en
ce qui concerne le nombre d’entreprises, d’employé€s, de brevets, les revenus de dépenses en
R-D et le capital de risque. De plus, la mondialisation tend a accroitre la différentiation
nationale et la spécialisation technologique (Cantwell et Janne, 1999). Les régions ou les pays
spécialisés dans un type d’innovations tendent 4 maintenir leur position avec le temps, d’ot le
concept de Systéme national d'innovation. En biotechnologie, ces systemes d’innovation de
nature plutdt régionale se caractérisent par la présence de scientifiques ctoiles dans des
universités (Niosi et Banik, 2005). Ils générent des retombées en termes de connaissances qui

se transmettent dans I’entourage par des contacts fréquents face a face avec les autres acteurs



du milieu (Niosi et Bas, 2001). Ce processus attire des sociétés de capitaux de risque ou
incite les organisations existantes a investir dans ces technologies. Les pratiques des
universités se modifient aussi dans ces nouveaux marchés de savoir par la création de
bureaux de transfert technologique. Certaines zones géographiques suivent ainsi des routines
de spécialisation technologique qui encouragent les écarts entre les pays. En choisissant une
localisation dans différents pays, les entreprises obtiennent un acces a différents domaines de
connaissances. En conséquence, nous devons tenir compte de Vimpact de la ville de

provenance sur la formation des accords internationaux.

De la théorie des ressources découle donc ’hypothése 4 (H4) -
Les entreprises de Montréal s’internationalisent davantage que celles de Boston
dont la diversité et la complémentarité des ressources du milieu favorise la formation
d’accords technologiques dans le marché local et proprement liée :
a) aux caractéristiques de ’entreprise (4ge, taille, brevets, capital de risque) qui doit,
dans ses fonctions (R-D, production, marketing), répondre aux exigences des
organismes réglementaires internationaux ;

b) aux variables du processus d’internationalisation (vitesse, rythme, diversité,

intensité).
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La figure 4.1 illustre I’ensemble des hypothéses dans un modele de recherche dont le but est

de comprendre ies liens enfre ia localisation géographique des entreprises de biotechnologie,

leurs caractéristiques, ia nature de leurs accords technologiques, la standardisation de leur

processus de formation ef leur internationalisation.

Figure 4.1
Le modéie de recherche de Vinternationafisation des entreprises de

biotechnologie par ia formation d’accords technologiques
2 g

Localisation ‘
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de I'entreprise

Caractéristiques yi+ | Naturedes
de I’entreprise accords '
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du processus
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CHAPITRE V

LE CADRE METHODOLOGIQUE

Le cadre méthodologique porte sur la démarche suivie pour confronter le cadre conceptuel
aux données empiriques dans une perspective de recherche doctorale. I1 établit le lien entre la
question de recherche, les données et les conclusions potentielies.

5.1 La méthodologie

Noftre recherche est de nature appliquée, selon les cntéres de Patton (2002), puisqu’elle vise a
contribuer a 1’élaboration de connaissances pour aider les chercheurs, les entrepreneurs ainsi
que les organismes de soutien a mieux comprendre le p'rocessus d’internationalisation par
1¢laboration d’accords technologiques chez les entreprises dédiées a la biotechnologie, afin
de permettre a ces demiéres de mieux interagir avec leur environnement. L’approche
épistémologique privilégiée est la méthode hypothético-déductive puisque la recherche vise a
expliquer un phénomeéne routinier avec des prédictions de causes a effets (Guba et Lincoln,
1994; Patton, 2002). De plus, selon Yin (2003) et Eisenhardt (1989), ’analyse de cas
multiples constitue la méthode a privilégier pour répondre a une question de recherche
portant sur le comment. Pour circonscrire 1’unit¢ d’analyse, un retour a la question de départ
ainsi qu’au cadre conceptuel offre des pistes de réponse (Yin, 2003). il s’agit donc ici d’un
contexte d’entreprises de biotechnologie en santé humaine. Comme 1'objectif est de
déterminer un processus organisationnel en mati¢re d’internationalisation par la formation
d’accords technologiques, 1'unité d’analyse comporte deux niveaux : I’enfreprise et les

accords.



52 L’échantillonnage

L’objectif de la présente recherche est d’étudier ie processus de formation d’accords
technologiques au sein des nouvelles entreprises internationales. Pour y parvenir, nous avons
privilégié le contexte des entreprises de haute technologie, et plus spécialement celies dédi¢es

a la brotechnologie.

Les Etats-Unis et le Canada se classent respectivement premier et deuxiéme pays en ce qui a
trait an nombre d’entreprises consacrées a ia biotechnologie. Puisque ia présente recherche se
veut d’envergure internationale et que la iittérature réclame des recherches sur plusieurs pays
(Coviello et Jones, 2004; Lu et Hébert, 2005; Spence, 2004}, nous étudions des compagnies
du Massachusetts et du Québec, respectivement le deuxiéme Etat et la deuxiéme province en
termes de nombre d’entreprises. Dans chacune de ces régions existe un pdle technologique

dominant en santé humaine, soit Boston et Montréat.

L’¢échantillonnage est basé sur des criteres précis. D’abord, ii s’agit d’entreprises de
biotechnologie correspondant a la définition de I'OCDE citée précédemment. Elles
appartiennent an secteur de la santé humaime inclhant le domaine thérapeutique et ceiui du
diagnostic. Les compagnies de Boston ont été identifiées a 1’aide des bases de données
Massachusetts Biotechnology Industry Directory, BioSpace, Bio Member Directory, et
Bioscan, Par une combinaison de ces sources, nous avons dress¢ une liste de 37
organisations. Du coté de Montréal, 1a base de données de 45 entreprises provient des sites
Internet des gouvernements du Canada et du Québec, de 1’association sectorielle BioQuébec,
ainsi que des parcs scientifiques (Cité de 1a Biotechnologie, Technopdle Angus, Technoparc
St-Laurent). Nous avons envoyé une lettre de présentation accompagnée d’une lettre de
confidentialité et d’un formulaire de consentement aux vice-présidents au développement des
affaires ou aux directeurs des entreprises des deux régions. Nous les avons ensuite contactés
par téléphone pour solliciter leur participation. Douze entreprises de Boston et 16 de
Montréal ont accepté de participer a notre éude, ce qui représente des taux de réponse
respectifs de 32% et de 36%.



5.3 La collecte de donmnées

En ce qui a trait aux sources de domnées, cette étude prend exemple sur la recherche de
Eisenhardt (1989) en combinant différentes sources pour compléter et tester la concordance
des faits (Paiton, 2002). D’abord, nous avons effectué une analyse de la documentation
disponible (site Internet, rapports annuels, communiqués de presse, bases de données...) sur
chacune des 28 entreprises ayant accepté de participer a notre étude. Puis, nous avons
procédé a des entrevues semi-structurées avec 28 membres exécutifs impliqués dans

I'internationalisation et le processus de formation d’accords technologiques de ieur

entreprise.

Dans le cadre des entrevues semi-structurées, nous avons respecté 1’ensemble des directives
contenues dans la littérature (Daunais, 1992; Huber et Power, 1985). Les questions portaient
sur des événements et des faits pour limiter les biais émotionnels des répondants. Chacune
des entrevues débuta avec les salutations d’usage afin de permettre aux personnes en
présence de s’apprivoiser. Nous procédames ensuite a un bref rappel du théme de ’entretien,
de son utilité pour I’organisation et pour la recherche. Le déroulement de I’entrevue ainsi que
la durée prévue furent ensuite énoncés. Le chercheur présenta le formulaire de consentement
qu’il fit signer en deux exemplaires an répondant, soit une copie pour le répondant et |”autre
pour le chercheur (appendice B). Le chercheur remit également au répondant un engagement
de confidentialité signé (appendice C). Le chercheur vérifia auprés du répondant si certains
éclaircissements étatent nécessaires et répondit a ses questions le cas échéant. L’ensemble des
questions se trouve dans le guide d’entrevue (appendice D) a titre d’aide-mémoire pour ainsi
assurer une meilleure maitrise de la rencontre, et pour augmenter la fiabilité des données.
Chaque enfrevue durait de 60 a 120 minutes. Elies furent toutes retranscrites en détail. De
plus, nous avons tenu un joumal de bord qui raconte le déroulement de la coliecte de
données, des descriptions des lieux visités et des gens rencontrés, des observations sur leur

mode de travail ainsi que des réflexions propres 4 nos questions de recherche.

Nous avons élaboré un guide d’entrevue & partir du cadre conceptuel pour couvrir {’ensemble

des éléments, réduire le temps de 1’entretien et faciliter la comparaison entre les données. 11
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comporte 33 questions réparties en quatre sections. La premiére série de 13 questions porte
sur les caractéristiques de 1’entreprise qui deviendront les variables indépendantes : 1’age de
ia firme, son étape de développement, sa taille en nombre d’employés, ’expérience
précédente des fondateurs en formation d’accords technoiogiques internationaux, le nombre
de brevets obtenus, le nombre des produits, sa présence en Bourse et le capital de risque
obtenu. La deuxiéme partie compte quatre questions servant a dresser un portrait de
I'internationalisation de l’organisation comprenant les raisons de la diversification
géographique, les critéres de sélection des marchés et la séquence de leur pénétration. La
troisiéme section constitue le cceur de la recherche avec 14 questions sur les accords
technologiques. Nous y dressons un inventaire des accords technologiques conclus par
I’entreprise : 'année de la signature de 1’accord technologique, le pays d’ongine du
partenaire, {e type d’accords technologiques, ia fonction, Ie type de I’organisation partenaire
pour la R-D et la taille du partenaire corporatif le cas échéant. Puis, nous traitons des
avantages des accords technologiques, les critéres de sélection des partenaires, les actions
posées, les délais entre chacune des étapes. La quatriéme et derniére section concerne la
standardisation du processus de formation des accords technologiques par la documentation
appropriée et la transmission des apprentissages réalisés avec deux questions sur ies types de
connaissances acquises et sur leur application lors d’accords technologiques subséquents. A
I’exception des renseignements généraux sur l’entreprise, ies questions soni de nature
ouverte. Un prétest n’a amené aucune modification majeure au déroulement des mterviews.
Le questionnarre couvre ainsi les caractéristiques de UVentreprise, son processus
d’internationalisation, la nature de ses accords technologiques et I’intégration de ses

apprentissages.

5.4 Le traitement des données

D’abord, nous avons complété les transcriptions des entretiens avec les informations
contenues dans les sources documentaires pour ainsi obtenir une description compléte des
entreprises et de leur processus de formation d’accords technologiques internationaux. Par la

suite, nous avons construit trois bases de données pour couvrir les concepts centraux de notre
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recherche. La premiére porte sur les caractéristiques des entreprises et ia standardisation du
processus de formation des accords technologiques par ia documentation et la transmission
des apprentissages. La deuxiéme concerne la nature des accords technologiques. La troisiéme

contient I’ensemble des mesures d’internationalisation.

5.4.1 Les caractéristiques des entreprises et les apprentissages

Pour accélérer ie déroulement des entrevues, démontrer notre intérét envers 1’entreprise et Ie
sérieux de noire démarche, nous avions compiété les informations sur les caractéristiques des
entreprises, a titre de préparation aux entrevues, a partir des informations disponibles sur
Internet : le nom de P’organisation, I’année de sa fondation, les membres de son équipe
fondatrice et leur expérience précédente, 1’obtention de capital de risque, le nombre
d’employés, le nombre de brevets, le nombre de produits, 1”étape de développement de leur
produit le plus avancé ainsi que la présence en Bourse. Plus particuliérement, les données sur
les brevets américains ont été obtenues par une recherche sur la base de données de 1’United
States Patent and Trademark Office. Au moment de la rencontre, nous débutions donc en
demandant 3 notre imterlocuteur de valider ces informations. Dans notre base de données,
nous avons calculé I’dge de I’entreprise selon ’année de sa fondation et saisi les nombres
associés aux brevets, aux employés et aux produits. Nous avons dichotomis¢ les variables
« expérience », «capital de risque» et «présence en Bowrsey». Pour 1’étape de
développement du produit le plus avancé, nous avons utilisé les valeurs suivantes :
1) Recherche; 2) Préclinique; 3) Phase 1, 4) Phase II; 5) Phase 1Ii; 6) Marketing. Enfin, nous
avons aussi atfribué des chiffres a la iocalisation géographique des compagnies : 1) Boston;
2) Montréal.

Concernant la standardisation du processus de formation des accords technologiques, nous
avons simplement dichotomis¢ la documentation et 1a transmission des apprentissages pour

chacune des entreprises selon les réponses fournies par les répondants.
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5.4.2 La nature des accords technologigues

A partir du site Internet des répondants, nous avons cavactérisé chaque accord technologique
selon 1’année de la signature, le pays d’origine du partenaire, le type d’accords
technologiques (achat de licence, alliance, vente de licence, fusion et acquisition,
coentreprise), la fonction (R-D, production, marketing) ainsi que le type de [’organisation
partenaire pour la R-D (université, entreprise) et la taille du partenaire corporatif (petite,
grande) ie cas échéant. Pour ia taille des partenaires, nous avons consulté leur propre site
Internet et attribué le qualificatif « grande » aux enireprises ayant plus de 250 employés,
conformément & I’'OCDE (Organisation for Economic Co-operation and Development, 2006).

Lors des entrevues, nous avons validé et complété ces informations avec le répondant.

5.4.3 L’internationalisation

En ce qui a trait au processus d’internationalisation, nous avons privilégié les mesures
convenues au sein du champ de I’entrepreneurship international, puis organisées par Jones et
Coviello (2005). Elles distinguent trois buts dans cet axe de recherche : 1) caractériser les
entreprises en fonction de leurs routines uniques et de leur profil d’internationalisation, 2)
expliquer pourquol les entrepnises sont différentes dans leur profil, 3) décrire 1’évolution
internationale de ’entreprise pour permettre le développement d’une théorie évolutionniste
de I’internationalisation de I’entreprise. Pour y parvenir, elles proposent d’étudier les routines
en fonction des comportements et du teraps. Une telie approche permet de dégager une série
de routines ainsi qu’un profil dynamique des changements et des développements dans le

comportement d’internationalisation des entreprises.

L’¢tude du temps porte sur la vitesse et le rythme de l'internationalisation. La vitesse est
mesurée par UAge de lentreprise au moment on elle conclut son premier accord
technologique avec un partenaire d’un autre pays (Autio, Sapienza et Almeida, 2000; Oviatt

et McDougall, 2005). Dans la liitérature en entrepreneurship international, une
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internationalisation précoce s’effectue a I"intérieur des trois ou des six premiéres années
suivant la fondation de ’entreprise (Covielio et Munro, 1997; Hurmerinta-Peitoméki, 2004).
Le rythme est mesuré par ie temps écoulé entre les accords technologiques consécutifs
(Jones, 1999; Manolova et Manev, 2004). Pour déterminer le rythme global de 1’entreprise,
nous avons soustrait a ’dge de la firme lors de son plus récent accord technologique
internatiopal son age lors de son premier accord technologique éiranger, puis divisé la
différence par son nombre total d’accords technologiques internationaux. Nous avons

également appliqué cette mesure du rythme aux pays pénéirés.

Selon Preece ef al. (1998), I’étendue de 1’internationalisation s’observe & la fois par la
diversité et I'intensité. La diversité référe aux nombres de pays et de continents ou s’illustre
I’entreprise, ainsi que la distance géographique et psychologique avec ces pays (Manolova et
Manev, 2004; Oviatt et McDougall, 2005). A I’aide de notre base de données sur les accords
technologiques, nous avons listé et comptabilisé ie nombre de pays et de continents pour
chacune des entreprises. Pour calculer la distance psychologique entre le pays d’origine des
entreprises répondantes et de ceux de leurs partenaires, nous nous sommes appuyés sur les
travaux d’Hofstede (1983; 2001). Dans son étude au sein des filiales d’IBM situées dans 72
pays a partir d’un questionnaire contenant 32 affirmations de valeurs, il a comparé la
distribution des réponses d’un pays a 1’autre pour les mémes types d’employés et les mémes
employeurs. Puis, i a fait une analyse statistique pour déterminer les quatre dimensions de la
diversité culturelle : le contrdle de 1'incertitude, la distance hiérarchique, les oppositions
masculinité/féminité ainsi qu’individualisme/collectivisme. L’étendue du score représente
I'intervalle des réponses différentes pour chaque question. Il s’agit donc de scores reiatifs
pour lesquels le plus bas pays obtient zéro et le plus haut 100. Dans le cadre de la présenie
recherche, nous avons utilisé ces valeurs pour déterminer I’écart du Canada et des Etats-Unis
par rapport aux autres pays pour chaque dimension, puis nous les avons additionnées pour
obtenir un résuitat total contenu dans le tableau 5.1. Nous avons ainsi été en mesure
d’identifier la distance psychologique la plus élevée pour toutes les entreprises de
I’échantilion et de calculer la progression d’un accord technologique a i’autre. Enfin, pour

chiffrer 1a distance physique, nous utilisons ie nombre d’heures d’avion minimum pour se
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rendre de Montréal et de Boston dans les capitales de chaque pays. Nous présentons ces

valeurs au tableau 5.2.

Tableau 5.1

iLes mesures de la distance psychologigue

Dimensions de 1a distance psychologique Distance Distance

Pays Distance  Contrdle de Individualisme Masculinité Total — du des

hiérarchique !’incertitude Canada  E-U
Allemagne 35 65 67 66 233 48 52
Angleterre 35 35 89 66 225 40 22
Australie 36 51 90 61 238 25 11
Belgique 65 94 75 54 288 79 97
Canada 39 48 80 52 219 0 24
Chine 58 69 17 45 189 110 132
Corée 60 85 18 39 202 133 155
Danemark 18 23 74 16 131 88 108
Espagne 57 86 51 42 236 95 117
Etats-Unis 40 46 91 62 239 24 0
Finlande 33 59 63 26 181 60 84
France 68 86 71 43 268 85 107
Inde 77 40 48 56 221 82 92
Indonésie 78 48 14 46 186 111 133
Isragl 13 81 54 47 195 90 114
Italie 50 75 76 70 271 60 62
Japon 54 9 46 95 287 136 138
Maroc 30 68 38 53 239 104 124
Norvege 31 50 69 8 158 65 89
Pays-Bas 38 53 80 14 185 44 68
Smgapour 74 8 20 48 150 139 157
Suede 31 29 71 5 136 3 103
Suisse 34 58 68 70 230 45 49

Source : Hofstede (2001)
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Tabieaun 5.2

Les mesures de la distance physique (en heures d’avion)

Pays Distance physique Distance physique
du Canada des Etats-Unis

Allemagne 9 10
Angleterre 7 6
Australie 25 24
Belgique 9 9
Canada 0 1
Chine 17 16
Corée 21 19
Danemark 10 9
Espagne 10 10
Etats-Unis 1 0
Finlande 11 11
France 7 7
Inde 17 17
Indonésie 26 25
Isragl 12 12
Italie 8 3
Japon 16 16
Maroc 11 10
Norveége 10 9
Pays-Bas 7 7
Singapour 25 25
Suéde 10 9
Suisse 13 11

Habituellement, 1’ intensité de I’internationalisation correspond au pourcentage des ventes de
I'entreprise & 1’étranger (Oviatt et McDougali, 2005). Or, cette mesure ne peut étre utilisée
pour des activités en amont de la commercialisation. Numumnela et al. (2004) proposent alors
d’utiliser ie pourcentage d’accords technologiques étrangers, ce que nous avons faif pour

chaque entreprise par année, puis au total a ]’aide de notre base de données sur les accords

technologiques.
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5.5 Les analyses statistiques

Les paramétres de la présente recherche nous aménent a utiliser a la fois des régressions
linaires et logistiques ainsi que des corrélations pour valider nos hypotheéses. Les analyses de
corrélations et de régressions permettent de mesurer les relations entre une variable
dépendante et une ou des variables indépendantes (Maithotra, 2004; Proctor, 2005). Par
contre, elles montrent les relations sous un jour différent. La régression identifie si la relation
existe et avec quelie force. De pius, elle anaiyse une relation causale puisque le coefficient
représente 1a proportion de la variable dépendante expliquée par ia variable indépendante.
Elle permet donc de mieux comprendre, voire de prédire, le phénoméne émdié. La régression
linéaire est utilisée lorsque la variable dépendante est continue, alors que la régression
logistique s’applique si elie est catégorielie. En ce qui a trait a la corrélation, eile mesure
seulement 1’association mutuelle entre deux variables. Le test de corrélation de Spearman
permet d’analyser la force et le sens de la relation entre des variables ordinaies et
dichotomiques pour des échantillons inférieurs a 30. Le logiciei SPSS Data Editor 14.0

réalise ces tests statistiques & partir des bases de données sélectionnées.

5.6 Les critéres de quaiiié

Nous avons élaboré la méthodologie de maniére a limiter les objections quant a la
subjectivité, la contribution et la généralisation, puis nous avons détaiilé les procédures pour
en permettre ia reproductibiiité. De plus, tout au long de ia recherche, nous avons pris soin de
respecter les criferes énoncés par Yin (2003}, soit la validité de construit, ia validité interne,

la validité externe et la fiabiiité.

Concernant Ia validité de construit, la variété des méthodes (qualitatives et quantitatives) et
des sources de données (enfrevues semi-structurées, documentation) vise a outrepasser leurs
limites respectives, notamment les aspects incomplets ou inadéquats des documents, ainsi que

la distorsion possibie dans les réponses du répondant lors de I’entrevue en raison de leurs
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biais personneis (Patton, 2002). En plus de ces muitiples trianguiations, nous avons
documenté les biais du chercheur pour limiter les objections de subjectivité. En effet, le
chercheur posséde une connaissance de cette industrie basée sur trois années d’expérience de
travail dans ce secteur. De plus, son essai de maitrise portait sur les stratégies de
communication dans les phases d’mternationalisation des entreprises de biotechnologie de la

région de Québec.

Pour assurer la validité interne, nous avons d’abord étudié les 28 cas indépendamment, puis
nous ies avons comparés entre eux. L’historique de I’élaboration du portefeuille d’accords
technologiques fut réaiisé en fonction de la succession temporelle des actions et des
événements, a partir de la combinaison des informations fournies par les acteurs de méme
que par les documents. Une fois cette analyse effectuée pour chacune des entreprises, nous
avons jumel€ les cas par paires pour identifier les similarités et les différences (Eisenhardt,
1989). I est ainsi possible de faire un « pattern matching », de construire des explications et
d’anaiyser en fonction du temps. De plus, nous avons procédé a une analyse statistique des
hypothéses pour identifier les facteurs qui influencent chacun des concepts. Ensuite, nous
avons repris chacun des cas pour vérifier la validité des propositions et en accroitre la
compréhension. A cet effet, par souci de triangulation théorique, six lorgnettes différentes ont
servi 4 examiner les dommées: la théorie des coiits de transaction, ia théorie de
I’internalisation, la théorie évolutionniste, la théorie incrémentale, 1a théorie des ressources et
la théorie des réseaux. Leurs hypotheses et leurs prémisses respectives ont apporté des

perspectives complémentaires iors de I"interprétation des résultats.

Puisque ’objectif de la présente recherche consiste a expliquer en termes de séquences
d’événements ce qui conduit les entreprises a i’élaboration d’accords technologiques
internatiopaux, il s’agit davantage d’une approche de processus que d’une approche de
variance. En choisissant la stratégie synthétique, Langley (1999) rappelle que certaines
faiblesses y sont nécessairement associées. Vingt-huit études de cas d’entreprises pour un
total de 430 accords technologiques dans 23 pays nous ont permis d’obtenir des relations
suffisamment convaimncantes. Bien que la précision soit supérieure aux recherches faites par

questionnaire fermé et auto-administré, elle demeure modérée. La recherche peut toutefois
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générer des théories simples, modérément généraiisabies. Une comparaison avec la littérature
existante vise 4 rendre plus crédibles les relations soulevées, tout en augmentant la validité

externe.

Enfin, I’éiaboration de méme que le respect des procédures de coilecte et de traitement des
données selon les normes contenues dans la littérature, "ufilisation de mesures empiriques

reconnues, ia construction de bases de données completes assurent la fiabilité des résuitats.

5.7 Les considérations éthiques

Puisque cette recherche fait intervenir des étres humains, nous avons soumis son design au
comité d’éthique de 1"Université du Québec a Moniréal. Le chercheur et le directeur de thése
ont signé un engagement de confidentialité remis a chaque répondant (appendice C). De plus,
chaque personne interrogée a signé un formulaire de consentement comprenant une
description de la recherche (appendice B). Le chercheur ainsi que les répondants en ont
conserveé chacun une copie. Nous avons avisé les répondants qu’ils pouvaient & tout moment
metire un terme a leur participation et que toute information recueillie jusqu'a ce point ne
pouvait stre ufilisée. De plus, nous les avons avisés que la recherche ne devrait leur causer
aucun préjudice, mais qu’elle ne leur apportait en retour aucun bénéfice. Nous les avons
mformés que les résultats seraient diffusés dans le cadre d’une thése de doctorat, d’articles
scientifiques et appliqués. Nous avons vérifié aupres des répondants si des €claircissements
¢taient nécessaires et répondu a leurs questions ie cas échéant (Daunais, 1992). Nous avons
traité les répondants avec dignité. Nous ies avons écoutés avec aftention, puis avons protégé
leur anonymat. Au terme de ia cueiliette de données, nous ieur avons envové une letire de
remerciements pour leur coilaboration et pour le temps accordé. Nous leur acheminerons un

>

résumé de la theése une fois qu’elle aura été défendue avec succes.
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CHAPITRE VI

L’ANALYSE ET LA DISCUSSION DES RESULTATS

L’objectif de ce chapitre est de présenter, dans un premier temps, le profil de I’échantilion en
termes d’entreprises, d’accords technologiques et d’internationalisation. Puis, nous décrivons
plus en détail 1a formation d’accords technologiques et ’internationalisation afin de vérifier
ultimement leurs hypotheses respectives. Enfin, nous termunons par une synthése des
distinctions observées dans le processus de formation des accords technologiques
internationaux des entreprises de Montréal et de Boston.

6.1 La description de I’échantillon

Dans la présente recherche, nous analysons notre échantillon sous trois aspects: les
caractéristiques des entreprises, leurs accords technologiques et leur internationalisation.
Dans un premier temps, nous dressons un portrait sommaire pour chacun de ces volets. Tout

au long du processus, nous comparons les firmes de Montréal et de Boston.

Lors de notre échantillonnage, nous avions dressé, a I’aide de multiples bases de données et
de répertoires, une liste de 37 entreprises de Boston et de 45 firmes de Montréal spécialisées
en biotechnologie de la santé humaine. Douze entreprises de Boston et 16 de Montréal ont
accepté de participer, ce qui représente des taux de réponse respectifs de 32% et de 36%.
Nous avons vérifié la représentativité de notre échantillon dans une perspective de
généralisation des résultats. Une cormrélation de Spearman entre les caractéristiques des
entreprises de 1’ensemble de la population et la variable « réponse » dichotomisée indique
seulement un biais pour les entreprises présentes en Bourse (Rho = 0,630 a 0,01)

{appendice D).
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Le tableau 6.1 contient les caractéristiques des entreprises interrogées, soit 16 a Montréal et
12 a Boston. La moitié des fondateurs des compagnies de Montréal et de Boston avaient une
expérience antérieure en formation d’accords technologiques internationaux. La majorité des
entreprises de Montréal et la totalité de celles de Boston ont obtenu du capital de risque
instifutionnel. Par contre, seulement environ la moitié des entreprises des deux villes sont
présentes sur les marchés boursiers. 1.’4ge, le nombre de brevets obtenus aux Etats—Unis,
d’employés et de produits sont représentés par leur médiane. Nous constatons que les
entreprises de Montréal sont généralement plus jeunes, ont moins de brevets et d’employés,
mais un nombre équivalent de produits que celles de Boston. Les entreprises de 1’échantilion
sont presque exclusivement dédiées au domaine thérapeutique. En effet, seulement deux
compagnies de Montréal ceuvrent dans le domaine du diagnostic. Cette précision des deux
domaines d’activités est importante puisque les besoins, les obligations réglementaires et les

marchés ne sont pas les mémes pour ces deux types de technologies.

Tableau 6.1

La description des entreprises

Description des entreprises Montréal Boston
(n=16) (n=12
Entreprises dont les fondateurs ont une expérience 8 6
antérieure en formation d’accords technologiques
internationaux
Entreprises qui ont obtenu du capital de risque institutionnel] 12 12
Entreprises en Bourse 8 7
Age des entreprises (médiane) 8 11
Nombre d’employés (médiane) 25 115
Nombre de brevets américains (médiane) 1 2
Nombre de produits (médiane) 4 4
Domaines d’activités
Thérapeutique 14 12
Diagnostic 2 0

En ce qui a frait aux accords technologiques, le tableau 6.2 montre qu’an total les entreprises
de I’échantillon ont formé 430 ententes, soit 266 par les firmes de Montréal et 164 par celles

de Boston. La figure 6.1 répartit les entreprises selon leur nombre total d’accords. Les
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compagnies de Montréal se partagent quasi également entre les catégories pour une étendue
de 4 a 44 ententes. Celles de Boston se concentrent & plus de 80% entre 3 et 15 accords,
méme si leur intervalle total est de 3 a 62 ententes. En termes de fonctions, la majorité des
accords portent sur la R-D, suivie par le marketing, Trés peu de compagnies collaborent pour
la production. Les organisations montréalaises surpassent celles de Boston pour ’ensemble
des fonctions. La catégorie indéterminée contient les ententes conclues sans objectif précis
pour une fonction. Parmi les types d’accords technologiques, les alliances, sous forme de
collaborations pour la R-D, dominent. Alors que Montréal se démarque pour les achats de
licences, Boston enregistre la majorité des ventes de licences, des fusions et acquisitions,
ainsi que des coentreprises. Les accords du type « autres » comptent notamment des contrats
pour des acces aux librairies, des ventes de composantes ou des services rendus. Les
organisations partenaires pour la R-D varient selon la localisation des compagnies. A
Montréal, les accords technologiques avec des universités sont plus nombreux qu’a Boston.
Certaines firmes confient aussi des mandats de R-D a des partenaires d’autres types dont des
organisations de recherche contractuelles. Les compagnies de Boston concluent plus de
partenariats avec des entreprises de grande taille alors que Montréal domine en ce qui
concerne les petits partenaires. La mouvance constante dans I’environnement des firmes
dédiées a la biotechnologie, tant du point de vue de la survie des compagnies que du
roulement des employés, nous contraint a classer des entreprises partenaires dans la catégorie

de 1a taille indéterminée.



Tableau 6.2

La description des accords technologiques

Description des accerds technologigues Montréal Boston
- (n = 16) (n=12)
Accords technologigues totaux (430) 266 164
Fonetions
R-D 135 75
Production 8 1
Marketing 48
Indéterminées 75 81
Types d’accords
Achats de licences 62 20
Alliances 135 75
Ventes de licences 4 30
Fusions et acquisitions 0 i8
Coentreprises 2 3
Autres 63 18
Organisations partenaires pour la R-D
Universités 78 19
Entreprises 34 54
Autres 23 2
Taille des entreprises partenaires
Petites entreprises 72 61
Grandes entreprises 30 59
Indéterminées 86 25
Accords technologiques internationaux (250) 179 71
Fonctions
R-D 85 33
Production 5 0
Marketing 38 4
Indéterminées 51 34
Types d’accords
Achats de licences 40 6
Alliances 85 33
Ventes de licences 2 18
Fusions et acquisitions 0 5
Coentreprises 1 1
Autres 31 8
Organisations partenaires pour la R-D
Universités 42 13
Entreprises 28 19
Autres 109 39
Taille des entreprises partenaires
Petites entreprises 57 21
Grandes entreprises 22 30
Indéterminées 58 7
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Figure 6.1

Le pourcentage des entreprises seion ieur nombre total d’accords technologiques
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lLa figure 6.2 répariit les accords techmologiques nationaux et Internationaux pour les
entreprises de Montréal et pour celles de Boston. Lorsque nous nous concentrons uniquement
sur les 250 accords technologiques internationaux, soit 179 par ies firmes de Montréal et 71
par ceiles de Boston, toutes ies tendances précédentes se maintiennent. Les accords
technologiques internationaux des compagnies de Moniréal représentent 67% de leurs
ententes. A 1’opposé, seulement 43% des collaborations des firmes de Boston sont réalisées a
’étranger. La figure 6.3 précise ie pourceniage d’enfreprises selon ie nombre d’accords
technologiques internationaux. Une fois de plus, nous remarquons que plus de 406% des
firrnes montréalaises concluent plus de huit ententes, aiors que 90% des bostoniennes se
situent entre une et huit ententes. En fait, les étendues vont de une a 33 pour Montréai et de

une & 19 pour Boston.
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Figure 6.2
Le pourcentage des accords technologiques nationaux (n = 180) et internationaux

{n = 250) des entreprises de Montréal (n = 16) et de Boston (n = 12)
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Figure 6.3
Le pourcentage des entreprises selon leur nombre
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Nous étudions 'internationalisation en termes de vitesse, de rythme, de diversité et
d’intensité dont les mesures médianes apparaissent au tableau 6.3. La vitesse de
I’internationalisation référe a 1’4ge de 1’entreprise au moment de som premier accord
technologique a I’étranger. Chez les entreprises de Montréal, cette pénétration se produit
entre la fondation de 1’organisation et sa onziéme année, mais a un dge médian de quatre ans.
Pour les compagnies de Boston, cette mesure s’étend jusqu’a la trente-quatriéme année, mais
la valeur médiane est également de quatre ans. La figure 6.4 contient le pourcentage
d’entreprises selon la vitesse de leur internationalisation. Conformément a la définition de
Hurmerinta-Peltomiki (2004) des nouvelles entreprises internationales, soit une pénétration
au cours des trois premiéres années, 57% des firmes de Montréal et 50% de Boston
correspondent a cette appellation. Si on étend la définition aux six premieres années de
I’organisation tel que suggéré par Coviello et Jones (2004), nous amrivons alors a
respectivement 78% et 67%. Les entreprises de Montréal semblent donc plus rapides que

celles de Boston.

Tableau 6.3

La description de Pinternationalisation

Concepts Mesures {en médianes) Montréal Boston

d’internatienalisation

Vitesse Age lors du premier accord technologique 4 4
international

Rythme Nombre de mois écoulés entre chaque accord 24 14
technologique

Diversité Nombre de pays 4 4
Distance psychologique (Hofstede, 2601) 107 123
Distance physique (nombre d’heures de vol) i4 14

Intensité Accords technologiques formés a I”étranger (%) 60 54

Le rythme d’internationalisation référe an nombre de mois écoulés entre chaque accord
technologique a I’étranger. 11 varie de deux a 60 mois & Montréal, pour une médiane de 24
mois, et de sept a 30 mois a Boston, pour une médiane de 14 mois. Cette cadence apparait
rapide, particuli¢rement a Boston ou 92% des organisations forment des accords

technologiques successifs en moins de 24 mois, contrairement a 64% a Montréal.
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La diversité de I’internationalisation s’exprime en nombre de pays, de distances
psychologiques et physiques. Au total, les entreprises de Montréal sont présentes dans 22
pays contre 15 pour celles de Boston. Les entreprises montréalaises sont présentes dans un a
dix pays étrangers, alors que pour celles de Boston, ce chiffre se limite a huit. Toutefois, les
deux médianes sont de quatre pays. La figure 6.5 détaille le pourcentage d’entreprises des
deux villes selon le nombre de pays dans lesquels elles ont des accords technologiques. A
Montréal, 63% des firmes ont conclu des ententes dans trois a six pays étrangers, alors que

66% de celles de Boston collaborent dans un & quatre pays.

Figure 6.4
Le pourcentage d’entreprises selon 1’ige au moment du

premier accord technolegique international
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Figure 6.5

Le pourcentage d’entreprises selon le nombre de pays
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Afin de compléter le portrait de la diversité de V'internationalisation, les figures 6.6 et 6.7
expriment les deux autres mesures soit la distance psychologique et physique. Chez les
entreprises de Montréal la distance psychologique la plus élevée avec des partenaires, selon
le total des dimensions de Hofstede (2001), varie entre 24 et 139, pour une mesure médiane
de 107. En comparaison, chez les compagnies de Boston, 1’étendue est de 22 et 157, mais la
médiane se situe a 123. La figure 6.6 indique un pourcentage croissant de firmes de Boston
pour une augmentation de la distance psychologique, alors que celui des organisations
montréalaises atteint son maximum dans les distances médianes. En ce qui a trait a la
distance physique la plus ¢levée en termes de nombre d’heures de vol, elle se situe entre une
et 26 pour Montréal et une et 25 pour Boston. Les deux médianes sont & 14 heures de vol.
Que ce soit pour les firmes montréalaises ou bostoniennes, leur répartition suit une courbe
normale (figure 6.7). Par contre, les entreprises de Boston se concentrent, dans un plus fort

pourcentage, sur des partenaires a une distance physique de 11 a 20 heures de vol.



100

Figure 6.6
Le pourcentage d’entreprises selon la distance psychologique la plus élevée avec un

partenaire selon le total des valeurs des dimensions d’Hofstede (2001)
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Figure 6.7
Le pourcentage d’entreprises selon la distance physique la plus élevée avee

un partenaire en nombre d’heures de vol
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L’intensité de I’internationalisation teile que mesurée par le pourcentage d’accords
technologiques formeés a 1’étranger s’étend de 20% a 85% chez les entreprises de Montréal et
de 13% a 83% pour Boston, avec des médianes respectives de 60% et de 54%. La figure 6.8
contient le pourcentage de compagnies des deux villes par intervalle d’intensité. Il en émane
que ’mtensité de 44% des firmes montréalaises se situe entre 51% et 75%, alors que 33% des

organisations bostoniennes appartiennent a la catégorie d’intensité de 26% a 50%.

Figure 6.8
Le pourcenfage des entreprises selon leur infensité en pourcentage d’accords

fechnologiques internationaux
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Les sections suivantes approfondissent les caractéristiques des entreprises, leurs accords

technologiques et leur internationalisation, puis testent les hypothéses qui y sont associées.
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6.2 Les caractéristiques des entreprises

Nous reprenons maintenant plus en détail chacune des caractéristiques des entreprises de
I’échantillon. La figure 6.9 montre leur répartition en fonction de 1’4ge. La majorité des
compagnies de Montréal ont entre cing et dix ans, alors que celles de Boston sont plus dgées
puisque la moitié¢ d’entre elles ont plus de dix ans. En fait, les firmes de Montréal ont de deux

420 ans, alors que celles de Boston ont entre deux et 45 ans.

Figure 6.9
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Dans le domaine thérapeutique, 1’étape de développement du produit le plus avancé fournit
¢galement une indication sur le degré d’avancement de I’entreprise. D’ailleurs, une
régression linéaire entre I’4ge de I’entreprise et cette variable montre une relation forte (R* =
0,336) (appendice E). La figure 6.10 illustre qu’un grand nombre d’organisations de Montréal
proceédent 3 la phase II des essais cliniques, alors qu’un plus grand pourcentage de firmes de
Boston sont parvenues en phase 111 ou au marketing. Une fois jumelés, 1’age de 1’entreprise et
I’étape de développement influencent la présence en Bourse selon une régression linéaire de

0,434 (appendice E). Il est a noter que méme si nous avons dichotomisé la présence en
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Bourse, nous sommes conscients de la différence majeure qui existe entre les entreprises de
Montréal et de Boston. En effet, les sept firmes montréalaises ont fait leur entrée sur le
marché boursier avec un montant médian de 29 500 SCAN pour un prix de I’action fixé & 1 $.
En comparaison, les sept organisations bostoniennes ont plutot été inscrites pour un montant
médian de 443 400 $US a 11 $ ’action. Tout comme pour le capital de risque, les ressources

financiéres 4 la disposition des entreprises américaines dépassent largement celles accessibles

aux sociétés canadiennes.

Figure 6.10
Le pourcentage des entreprises selon Pétape de

développement de leur produit le plus avancé
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Dans le méme ordre d’idées, selon la figure 6.11, un plus grand pourcentage d’entreprises de
Boston possedent plus de dix brevets américamns. Le nombre de brevets varie de zéro a 19
chez les entreprises de Montréal et s’étend de zéro a 308 chez celles de Boston. Pour prédire
le nombre de brevets, une régression linéaire oit R” égale 0,982 indique I’influence de
Pexpérience antérieure du fondateur en formation d’accords technologiques tnternationaux,

’obtention de capital de risque et le nombre d’employés (appendice E).
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Figure 6.11

Le pourcentage des entreprises selon leur nombre de brevets américains
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Par contre, les compagnies de Boston ont moins de produits que les compagpies
montréalaises (figure 6.12). Les entreprises de Montréal détiennent entre deux et 59 produits.
En fait, elles se polarisent a 60% entre un et quatre produits ou a 35% entre sept et 59
produits. Quant 2 elles, les entreprises de Boston possédent de deux a 58 produits, elles se
regroupent a plus de 80% entre un et six produits. Selon deux régressions linéaires distinctes,
le nombre de brevets (R*= 0,288) et le nombre d’employés (R* = 0,300) expliquent
partiellement le nombre de produits (appendice E). Puisque les entreprises de Boston ont plus
de brevets et d’employés, elles devraient avoir plus de produits. Or, leurs ressources
financieres plus abondantes leur permettent peut-étre de breveter plus de composés dont
plusicurs sont abandonnés par la snite an fil de la progression dans les étapes de

développement.
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Figure 6.12

Le pourcentage des entreprises selon leur nombre de produits
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La figure 6.13 démontre clairement que les entreprises de Montréal comptent moins
d’employés que celles de Boston, puisque plus de 80% d’entre elles ont entre un et 50
travailleurs, comparativement & 50% des compagnies bostoniennes a plus de 100 travailleurs.
A Montréal, les entreprises emploient de trois 4 120 personnes avec une médiane de 25. A
Boston, le nombre d’employés varie plutot de 30 & 8 500, pour une médiane de 115. Or, selon
une régression linéaire ol R” égale 0,982, ’expérience précédente du fondateur en formation
d’accords technologiques internationaux, 1’obtention de capital de risque et le nombre de

brevets influencent le nombre d’employés (appendice E).
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Le pourcentage des entreprises selon leur nombre d’employés
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Enfin, la figure 6.14 résume les relations entre les caractéristiques des entreprises. Deux liens

distincts sont ainsi établis. L’&ge influence I’étape de développement et ces deux

caractéristiques expliquent la présence en Bourse. Ensuite, 1’expérience antérieure du

fondateur en formation d’accords technologiques internationaux et 1’obtention de capital de

risque prédisposent & un nombre élevé de brevets et d’employés qui sont tous deux

interdépendants. Enfin, prises séparément, ces deux caractéristiques affectent le nombre de

produits.

Figure 6.14

Les relations entre les caractéristiques des entreprises
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6.3 La description des accords technologiques

Pour déterminer le processus de formation des accords technologiques internationaux chez
les entreprises de biotechnologie en santé¢ humaine, nous nous basons, dans un premier
temps, sur les théories des cotits de transaction, ainsi que sur la théorie de I'internalisation et
les théories évolutionnistes et incrémentales. Ainsi, la nature des partenariats évolue au fil du
développement des compagnies en termes de fonctions (H1a), de types d’accords (H1b), de
types de partenaires pour 1a R-D (H1c) et de taille du partenaire corporatif (H1d).

6.3.1 Les fonctions des accords technelogiques

Les trois fonctions retenues concernant les accords techmologiques des entreprises de
Montréal et de Boston sont: la R-D, la production et le marketing. Les compagnies de
Montréal signent entre un et 26 accords technologiques de R-D, alors que celles de Boston en
concluent entre un et 17, pour des médianes respectives de sept et cing accords
technologiques. En fait, la figure 6.15 montre que 1a plupart des organisations de Montréal en
concluent entre un et neuf. Pour Boston, 1’intervalle se réduit entre un et six. Pour la
production, respectivement 75% et 92% des entreprises des deux villes ne collaborent pas. A
Montréal, le nombre maximal d’accords technologiques pour cette fonction est de trois,
tandis qu’a Boston, les firmes détiennent au maximum un seul accord technologique. Une
majorité¢ d’entreprises de Montréal (63%) et de Boston (75%) ne détiennent aucune entente
pour le marketing. Celles qui en possédent a Montréal en comptent jusqu’a 34, alors qu’a

Boston, elles se limitent a quatre.
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Figure 6.15
Le pourcentage des entreprises selon leur nombre d’accords
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Or, la progression des entreprises de biotechnologie repose avant tout sur le développement
de leurs produits; une fois la R-D terminée, ils doivent &étre fabriqués, puis vendus. Le
processus d’internationalisation pourrait donc suivre cette méme séquence de fonctions.
Toutefois, la théorie incrémentale soutient plutét que les orgamsations s’impliquent a
I’étranger d’abord pour la vente, suivie de la production. Pour déterminer laquelle de ces
deux conceptions s’applique a I’enchainement des fonctions des accords technologiques chez
les entreprises de biotechnologie, nous avons comptabilisé dans le tablean 6.4 les séquences
suivies par les firmes de Montréal et de Boston a partir de leur 4ge au moment de leur

premier accord technologique pour chacune des fonctions.
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Tableau 6.4

La séquence des fonctions des accords techuologiques

Fonctions des Montréal (n = 16) Boston (n=12)
accords Rang Rang
technologiques 1 2° 3° 1% 2° 3°
Recherche 15 1 10 1 1
Marketing 1 8 2 8
Production 1 2 1

Toutes les entreprises de Montréal ont conclu des ententes de R-D. Pour 15 d’entre elles, il
s’agissait de leur premier accord technologique international. Une seule organisation a
procédé a un partenariat de marketing avant la R-D. Les deux autres entreprises qui ont signé
des collaborations de production I’ont fait aprés la R-D et le marketing. Du c6té des
entreprises de Boston, tout comme celles de Montréal, elles ont toutes conclu des partenariats
de R-D et majoritairement lors de leur premier accord technologique international. Deux
entreprises ont débuté par un accord de marketing. La seule entreprise a avoir conclu une
entente de production 1’a signée apres le marketing, mais avant la R-D. D’ailleurs, une
corrélation de Spearman entre les fonctions des accords technologiques met en lumiére la
relation entre la R-D, la production et le marketing, tel qu’indiqué au tableau 6.5, lorsque
I'unité d’analyse est 1’accord techpologique. Nous pouvons ainsi mentionner que les
entreprises effectuent des ententes de R-D avant la production (Rho = -0,143 a 0,01) et le
marketing (Rho =-0,374 4 0,01).
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Tableau 6.5

La corrélation de Spearman entre les fonctions des accoxrds technologiques

R-D Production Marketing

R-D Coefficient de corrélation 1,000 -0,143** -0,374**
Sig. (caractére bilatéral) . 0,003 0,000
N 430 430 430
Production Coeflicient de corrélation -0,143%* 1,000 -0,056
Sig. (caractére bilatéral) 0,003 i 0,247
N 430 430 430
Marketing  Coefficient de corrélation  -0,374%** -0,056 1,000
Sig. (caractére bilatéral) 0,000 0,247 .
N 430 430 430

** 1 < 0,01 (bilatéral)

Puisque la majorité des accords technologiques portent sur la R-D, nous avons effectué une
régression logistique afin de déterminer les caractéristiques des entreprises qui influencent
leur formation (appendice F). Nous pouvons ainsi affirmer a 86,9% (pour un seuil de
signification de 0,003) que I’expérience antérienre des fondateurs en formation d’accords
technologiques internationaux lors de la création de I’entreprise et un nombre élevé de
brevets américains et de produits prédisposent aux collaborations de R-D lorsque le nombre
d’employés est encore restreint et que la firme n’est pas inscrite en Bourse. Tel que stipulé
dans I’hypothése 1a ainsi confirmée, au fil du développement de I’entreprise, les accords
technologiques évoluent en termes de fonctions. Conformément a la littérature en
entreprencuriat international et en gestion des compagnies dédiées a la biotechnologie,
I’expérience et les brevets apparaissent ainsi comme des facteurs de succes (Coombs et

Deeds, 2000; McDougall, Oviatt et Shrader, 2003; Niosi, 2003; Nummela, Saarenketo et
Puumalainen, 2004).
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6.3.2 Les types d’accords technologiques

A présent, nous décrivons les accords technologiques selon les types d’accords: I’achat
d’une licence, I’alliance, 1a vente d’une licence, 1a coentreprise, la fusion et I’acquisition. La
figure 6.16 illustre que les alliances dominent les autres types d’accords tant a Montréal qu’a
Boston. Puis, alors que les compagnies de Montréal concluent davantage d’achats de licences
et d’alliances, celles de Boston I’emportent pour les ventes de licences, les coentreprises, les
fusions et les acquisitions. Les entreprises de Boston semblent donc plus diversifiées que

celles de Montréal en ce qui conceme les types d’accords conclus.

Figure 6.16
Le pourcentage de tous les accords technologiques des entreprises de Montréal et de

Boston par types d’accords technologiques
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Reprenons maintenant plus en détail chacun des types d’accords. Pour I’achat de licences, les
entreprises de Montréal procedent a un plus grand nombre d’acquisitions avec une étendue de
0 a 39, comparativement a 0 a 11 pour les firmes de Boston. Malgré les maximums élevés de
ces mtervalles, respectivement 31% et 25% des compagnies des deux villes n’ont pas utilisé
ce type de collaborations. De plus, 31% des organisations montréalaises et 58% des
bostoniennes ne comptent qu'un achat de licence, qui correspond aussi a la médiane. Pour

expliquer le nombre d’achats de licences conclus par les entreprises, nous avons effectu¢ une
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régression linéaire entre cette donnée et leurs caractéristiques (appendice G). Aipsi, il existe
une causalité modérée (R® = 0,385 4 0,000) entre le nombre de produits et I’achat de licences.
Nous supposons que les firmes qui possédent une grande variété de produits valorisent
davantage la diversification de leur portefeuille. D’un autre c¢6té, le nombre de licences

achetées peut confribuer a augmenter le nombre de produits dans le portefeuille des

entreprises.

Tel que vu précédemment, toutes les entreprises ont conclu des ententes du type alliances qui
constitue d’ailleurs la catégorie la plus répandue. Cette domination s’observe par la
répartition des firmes par nombre d’alliances a la figure 6.17. Les écarts varient entre un et 26
pour Montréal ainsi qu’entre un et 17 pour Boston. Toutefois, contrairement aux achats de
licences, un fort pourcentage d’organisations forment jusqu’a neuf alliances pour Montréal et
six pour Boston. Les médianes se situent par contre a sept et cinq alliances pour ces deux
villes. Une régression logistique démontre que nous expliquons a 97,8% (signification de
0,000) leur formation par I’dge, 1’étape de développement et le nombre de produits
(appendice G). En effet, leur élaboration surviendrait chez les compagnies ayant atteint un
certain age qui leur a permis de se structurer, sans toutefois étre parvenues aux étapes de

développement les plus avancées avec leur premier produit.

Figure 6.17

Le pourcentage des entreprises par nombre d’ententes du type alliances
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La vente de licences est particuliérement utilisée par les entreprises de Boston, puisque 83%
d’entre elles en enregistrent au moins une. En comparaison, 88% des firmes montréalaises
n’en ont pas vendues. Il s’agit du premier maximum plus élevé que celui de Montréal avec
dix, comparativement a trois. Une régression linéaire avec un R* de 0,829 a une signification
de 0,000 nous indique que la combinaison de I’age et de I’étape de développement permet de
prédire le nombre de ventes de licences (appendice G). Ainsi, plus I’4ge de la firme est élevé
sans qu’elle ne soit parvenue a une étape de développement avancée, plus elle sera portée a

vendre des licences.

Le nombre de coentreprises est plus restreint pour les firmes des deux villes. Une seule
compagnie de Montréal a créé deux coentreprises. Egalement, une entreprise de Boston a
fondé trois coentreprises. Ce type d’accords pournait étre conclu pour combler une lacune en
brevets lorsque ’entreprise posséde les ressources financiéres et humaines nécessaires pour
entreprendre le développement de nouveaux produits, pour produire ou commercialiser ceux

de son partenaire.

Enfin, les compagnies de Boston dominent également en ce qui a trait aux fusions et
acquisitions. Aucune entreprise de Montréal n’a procédé a ce type d’accords. Pour Boston,
plus de 25% des firmes en ont conclus de un & 16. En effet, une régression linéaire avec un R®
de 0,990 d’une signification de 0,000 indique que seules les entreprises avec un grand
nombre d’employés procedent a des fusions et a des acquisitions (appendice G). Or, lors de la
description de 1’échantillon, nous avons constaté que celles de Boston engagent plus

d’employés, ce qui tend a confirmer la reiation.

En somme, tel que stipulé dans I’hypethése 1b, la nature des accords technologiques évolue
en termes de types d’accords au fil du développement des entreprises selon leur 4dge, 1’étape
de développement de leur produit le plus avancé, I’obtention de capital de risque, leur

nombre de brevets, de produits et d’employés.
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Pour déterminer la séquence des types d’accords, nous utilisons une corrélation de Spearman,
détaillée au tableau 6.6, lorsque I'unité d’analyse est 1’alliance. En effet, les coefficients
négatifs signifient que lorsque le nombre d’achats de licences est petit, le nombre d’alliances,
de ventes de licences et de fusions et d’acquisitions augmente (Rho = -0,474 4 0,01; Rho =
-0,142 2 0,01; Rho = -0,101 a 0,05). Par la suite, lorsque le nombre d’alliances est restreint, le
nombre de ventes de licences, de fusions et d’acquisitions ainsi que de coentreprises
augmente (Rho = -0,286 a 0,01; Rho = -0,204 & 0,01; Rho = -0,106 a 0,05). Par contre,
I’absence de relations entre la vente de licences, les fusions et acquisitions de méme que les
coentreprises ne nous permet pas de les ordonner. Toutefois, par I’observation des séquences
de chaque entreprise de 1’échantillon, nous pouvons déduire la série suivante : achat de
licences, alliances, vente de licences, coentreprises. Nous sommes cependant dans
I’impossibilité de classer les fusions et les acquisitions plus précisément, car elles sont peu
nombreuses et surviennent a différents moments. Méme si toutes les entreprises de
I’échantillon n’ont pas réalisé les cinq types d’accords technologiques, la séquence suivie
respecte généralement ces étapes. En effet, 22 des 28 entreprises de 1’échantillon ont suivi

cette séquence, et les six autres n’ont pas de progression commune.
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Tableau 6.6

La corrélation de Spearman entre les types d’accords

Achatde Alliance Vente de Fusion et Coentreprise
licences licences acquisition
Achat de Coefficient 1,000 -0,474%* -0,142%* -0,101% -0,053
licences Sig. . 0,000 0,003 0,035 0,276
(bilatéral)
N 430 430 430 430 430
Alliance Coefficient -0,474%* 1,000 -0,286%% -0,204** -0,106%*
Sig. 0,000 . 0,000 0,000 0,028
(bilatéral)
N 430 430 430 430 430
Vente de Coefficient -0,142%*%  _0,286%* 1,000 -0,061 -0,032
licences Sig. 0,003 0,000 . 0,205 0,511
(bilatéral)
N 430 430 430 430 430
Fusion et Coefficient -0,101%  -0,204%* -0,061 1,000 -0,203
acquisition  Sig. 0,035 0,000 0,205 . 0,639
(bilatérat)
N 430 430 430 430 430
Coentreprise  Coefficient -0,053  -0,106%* -0,032 -0,203 1,000
Sig. 0,276 0,028 0,511 0,639
(bilatéral)
N 430 430 430 430 430

** p < 0,01 (bilatéral)
*  p<0,05 (bilatéral)

6.3.3 Les types d’organisations partenaires pour la R-D

Il ressort des entrevues que les universités sont privilégiées pour des besoins en recherche,
notamment lorsque I’entreprise n’a pas beaucoup de ressources financiéres et qu’elle souhaite
ajouter une technologie & son portefeuille. 11 arrive également que la R-D se poursuive
conjointement entre les deux organisations. En effet, certains chercheurs umiversitaires
¢changent leurs services contre des droits de publication. Par contre, en ce qui concemne le
partage des coiits et du risque de développement, lorsque les besoins sont urgents ou pour des
services nécessitant des normes de bonnes pratiques de production, les accords

technologiques avec les entreprises sont préférés.
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La figure 6.18 répartit les 87% d’entreprises de Montréal et les 42% de celles de Boston qui
possedent des accords technologiques de R-D avec des universités. Les maximums atteints
sont respectivement de 18 et de sept, mais les médianes sont plutdt de guatre collaborations et
de zéro, La moitié des firmes montréalaises en ont conclues entre une et quatre contre 25%

pour les bostoniennes.

Figure 6.18
Le pourcentage des entreprises selon le nombre d’accords

technologiques de R-D avec des universités
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our ce gui est des accords technologianes de R-D avec des corporations, cette fois, ce sont

fom—

es entreprises de Boston qui dominent avec un maximum de 17 collaborations,
comparativement 3 12 pour Montréal. D’ailleurs, la moitié des firmes de Montréal n’ont pas
ce type de partenariats, tandis que toutes celles de Boston en réalisent dont 42% plus de trois.

Les médianes se situent respectivement a wne et trois ententes.

Conformément a "hypothése 1¢, le type de partenaires pour la R-D, soit une université ou
une corporation, évolue avec le développement de ’entreprise. En effet, par une régression
logistique (appendice H), nous expliquons 87,6% des accords technologiques avec des

untversités par le jeune dge des entreprises, leur faible nombre d’emplovés et "absence de
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capital de risque, malgré leur nombre élevé de brevets. Or, les traits inverses expliquent
70,5% des accords technologiques de R-D avec des corporations. Nous pouvons donc déduire
que les entreprises débutent par des ententes avec des universités, puis collaborent avec
d’autres compagnies. D’ailleurs, des régressions linéaires entre le nombre d’accords
technologiques de R-D avec des corporations et ’obtention de capital de risque, le nombre
d’employés et le nombre de brevets résultent en des R? respectifs de 0,293 4 0,003, de 0,400 a
0,000 et de 0,468 a 0,000. Bref, avec le temps, I’entreprise cumule des brevets et du capital
de risque qui lui permet d’accroitre son nombre d’employés. Ces trois conditions réunies

expliquent le nombre d’accords technologiques de R-D avec des entreprises.

6.3.4 La taille des entreprises partenaires

Pour I’ensemble des fonctions et des types d’accords, 56% des organisations de Montréal ont
formé des accords technologiques avec des entreprises de petite taille, comparativement a
92% pour Boston, avec des maximums respectifs de 31 et de 36, alors que les médianes se
situent plutdt a trois et deux collaborations. Selon la figure 6.19, parmi les neuf entreprises de
Montréal et les 11 de Boston qui ont des accords technologiques avec des partenaires de
petite taille, ces ententes concernent essentiellement des fonctions de R-D, puis de marketing.
Ensuite, la figure 6.20 montre que les entreprises de Montréal proceédent a autant d’achats de
licences que d’alliances, alors que celles de Boston privilégient clairement les alliances. Les
avantages des PME sont de pouvoir négocier et gérer 1’accord technologique d’égal a égal, de

méme que la rapidité de décision.



118

Figure 6.19

Le pourcentage des enfreprises qui ont des accords technologiques avec des
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Figure 6.20
Le pourcentage des entreprises qui ont des accords technologiques avec des

partenaires de petite taille par types d’accords
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Lorsque les entreprises souhaitent partager les cofits et le risque ainsi qu’obtenir des
compétences complémentaires en matiére de développement, elles se tournent vers les
grandes entreprises. L’€cart se creuse entre les entreprises de Montréal et de Boston lorsque
nous observons le nombre d’accords technologiques avec de grandes compagnies. Bien que
le maximum soit de dix pour Montréal, 31% des firmes n’en ont pas et 31% en détiennent
seulement un. A Boston, le maximum est de neuf, mais 25% ne collaborent pas avec de
grandes corporations, 42% possédent de deux & cing ententes et 33% de neuf & 13. La
médiane est d’ailleurs de quatre. Parmi les dix entreprises de Montréal et les 11 de Boston qui
ont des accords technologiques avec des partenaires de grande tailie, les fonctions de R-D et
de marketing sont privilégiées selon la figure 6.21. Seules les montréalatses collaborent pour
la production. La figure 6.22 montre que les ententes du type alliances dominent a la fois
pour les firmes des deux villes. Toutefois, la vente de licences s’ajoute a prés de 60% pour les
entreprises de Boston et les achats de licences a prés de 40% pour Montréal. Bref, la
répartition des accords technologiques des entreprises de Montréal et de Boston en termes de

fonctions et de types d’accords différe selon qu’il s’agisse de petites ou de grandes

corporations.

Figure 6.21
Le pourcentage des entreprises qui ont des accords technologiques avec des

partenaires de grande taille par fonction
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Figure 6.22
Le pourcentage des entreprises qui ont des collaborations avec des

partenaires de grande taille par types d’accords
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Pour déterminer 'impact des caractéristiques des entreprises sur la taille des partenaires
corporatifs pour I’ensemble des fonctions et des types d’accords (H1d), nous pouvons prédire
86,8% des accords technologiques avec de petits partenaires par un faible nombre de brevets
américains, mais de nombreux employés selon une premiére régression logistique (appendice
[). Par contre, une deuxi¢me régression logistique montre qu’a elle seule la ville explique
77,8% des accords technologiques avec de grands partenaires et 46,2% des ententes avec les
petits. Ainsi, les firmes de Boston forment davantage d’accords technologiques avec de

grandes corporations que celles de Montréal.

Ensuite, une régression linéaire (R* = 0,866 a 0,000) montre que le nombre de partenariats
avec de petites corporations augmente lorsque les fondateurs n’ont pas d’expérience préalable
en formation d’accords technologiques internationaux, que les entreprises de 1’échantillon
sont jeunes, avec peu de brevets et de produits, mais qu’elles ont obtenu du capital de risque,

qu’elies possedent un nombre considérable d’employés et sont en Bourse.



Du point de vue du nombre de collaborations avec de grandes entreprises, une denxiéme
régression linéaire indique que seuls la ville, I'obtention de capital de risque, 1’4ge de
’enireprise et le nombre d’employés établissent une relation causale de 0,867 a 0,000 avec
ces partenaires. Ainsi, les entreprises plus dgées de Boston qui ont obtenu du capital de risque
et emploient plusieurs personnes concluent davantage d’accords technologiques avec de

grandes entreprises.

En résumé, ’hypothése 1 stipule que la nature des accords technologiques évolue avec le
développement de ’entreprise en termes de fonction, de types d’accords, de itypes de
partenaires pour la R-D et de taille du partenaire corporatif. En effet, les sections précédentes
démonirent ces transformations. Le tableau 6.7 contient une synthése des relations entre les
caractéristiques des entreprises et la nature des accords technologiques. Ainsi, les compagnies
de biotechnologie forment successivement des accords technologiques internationaux powur la
R-D, le marketing et la production. L’expérience antérieure du fondateur en formation
d’accords technologiques, un grand nombre de brevets et de produits, mais une quantité
restreinte d’employés et une absence du marché boursier prédisposent aux partenariats de R-
D. Ensuite, le type d’accords progresse également de ’achat de licences, aux alliances,
suivies par la vente de licences ou la fusion et ’acquisition, ou la coentreprise. Les achats de
licences augmentent avec le nombre de produits. Les alliances surviennent avec une hausse
de I’age, mais & une étape de développement préliminaire et avec un faible nombre de
produits. La vente de licences se produit aussi a un age avancé de I’entreprise, mais a une
étape de développement préliminaire. Les fusions et les acquisitions se produisent dans des
entreprises qui comptent un grand nombre d’employés. Les cinq coentreprises sont créées
pour un petit nombre de brevets, inais lorsqa’il y a présence de capital de risque et un grand
nombre ¢ employés. Puis, les partenaires corporatifs de R-D succédent aux universités
lorsque la firme obtient du capital de risque, que son dge et son nombre d’employés
augmentent, mais qu’ elle ne déttent que peu de brovets américains. Enfin, les entreprises de
Montréal qui ont plusieurs brevets et employés signent davantage d’ententes avec de petites
corporations, alors que celles de Boston sont plus actives aupres des grandes organisations.
Bref, I’ensemble des caractéristiques des entreprises ont un impact sur la nature des accords

technologiques, mais elles ne s’appliquent pas toutes aux mémes attributs. L’4ge de la firme,
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son nombre de brevets, de produits et d’employés expliquent davantage son comportement
collaboratif. Les données descriptives et les statistiques nous permettent donc d’accepter

I’hypothése 1.



Tableau 6.7

La synthése de I’évolution de la nature des accords technologiques selon les caractéristiques des accords technologiques

Evolution de la nature des Ville
accords technologiques
(variables dépendantes)

Expérience

Age

Caractéristiques (variables indépendantes)

Brevets Capital de
risque

Produits

Employés

Etape de
développement

Bourse

Fonction
R-D

Types d’accords technologiques
Achats de licences
Alliances
Ventes de licences
Fusions et acquisitions
Coentreprises

Types de partenaires pour la R-D
Universités
Corporations

Taille des partenaires corporatifs
Petites corporations +
Grandes corporations -
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6.4 L’internationalisation

La théorie incrémentale rejoint celle des ressources en ce qui a trait au processus
d’internationalisation, qui serait formé d’une succession de vagues et de plateaux (Jones,
1999; Oliver, 2001; Welch et Luostaninen, 1988). Les plateaux permettent d’assimiler, de
consolider et de convertir les connaissances afin de les intégrer aux routines de 1’organisation
(Doz, 1996; Jones, 1999, Nonaka et Konno, 1998; Welch et Luostarinen, 1988). Se basant sur
I’étude de 554 entreprises américaines de biotechnologie sur une période de 15 ans, Oliver
(2001) précise que la premiére vague d’accords technologiques nationaux et internationaux
confondus, s’étale sur les quatre premicres années de ’entreprise qui vit ensuite un plateau
Jusqu’a sa onzieme année, puis le cycle recommence. De ’apprentissage externe, elle passe

ainsi a I’apprentissage mterne.

A cet effet, I’hypothése 2, basée sur les théories évolutionnistes, incrémentales et des
ressources, stipule que cette séquence de vagues et de plateaux suit 1’évolution du portefeuille
de molécules et peut étre observée lorsque nous mesurons I’internationalisation sous forme
de nombre de nouveaux accords technologiques a 1’étranger (H2a), de diversité (H2b) et
d’intensité (H2c). Pour tester ces hypothéses, nous avons respectivement calculé le nombre
moyen d’accords technologiques internationaux par année, le nombre moyen de pays par
année et le pourcentage moyen d’accords technologiques internationaux par année pour les
entreprises de Montiéal et de Boston. Nous avons représenté cette évolution du processus

d’internationalisation en fonction de I’4ge de I’entreprise dans les figures suivantes.

La figure 6.23 montre que lorsque nous mesurons 1’internationalisation par le nombre moyen
de nouveaux accords technologiques par année, les entreprises de Montréal et de Boston se
distinguent clairement. Les firmes montréalaises forment une vague d’accords
technologiques de la premiére a la huitiéme année puis, ce nombre diminue. Puisque notre
échantillon pour Montréal contient des organisations ayant de deux a 13 ans, a 1’exception
d’une seule de 20 ans, nous ne pouvons déterminer ’age auquel une nouvelle vague de

formation d’accords technologiques surviendra. Chez les entreprises de Boston, le nombre



d’ententes internationales suit plutdt une séquence en dents de scie de la premicre a la

1

sixiéme année. Par ia suite, nous observons une petite vague jusqu’a la quatorzieéme année.

Figure 6.23

L’évolution du nombre de nouveaux accords technologiques internationaux par année
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La figure 6.24 représente I’évolution de la diversification de I’internationalisation en termes

de nombre moyen de pays d’origine des nouveaux partenaires. D’abord, nous constatons que

les courbes correspondent & celles de la fignre précédente. En effet, les entreprises de

Montréal augmentent continuellement leur nombre de pays d’origine des partenaires jusqu’a

la huitiéme année, diminuent considérablement pour une nouvelle vague a la dixiéme année,

puis réduisent définitivement. Les firmes de Boston procédent une fois de plus en dents de

scie jusqu’a la sixiéme année, ensuite le nombre de pays augmente graduellement jusqu’a la

treizieme année pour diminuer et connaitre une nouvelle ascension a la quinzieme année.
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Figure 6.24
L’évolution de la diversification de I’internationalisation sefon le nombre de pays

d’erigine des nouveaux parfenaires
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Enfin, la figure 6.25 illustre I’évolution de ’intensité de l’internationalisation selon le
pourcentage de nouveaux accords technologiques internationaux par année. Ces courbes
différent grandement des deux mesures précédentes de 1’internationalisation. Toutefois, nous
pouvons en tirer une routine pour les deux villes puisque les vagues atteignent leur point
culminant a intervalle régulier. En effet, I’intensité la plus élevée chez les entreprises de
Montréal revient aux trois ans (trois ans; six ans, neuf ans et 12 ans) avec des maximums a
intervalle de neuf ans (trois ans et 12 ans). Les firmes de Boston connaissent eiles aussi des
vagues d’accords technologiques internationaux réguliéres, mais aux deux ans (un ap, trois
a8, cing ans, sept ans), puis elles optent pour une croissance soutenue jusqu’a la quinziéme

.

annce.
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Figure 6.25
L’évolution de Pintensité de I’internationalisation sefon le pourcentage de

nouveaux accords technologiques a ’étranger par année
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Que ce soit en termes de rythme, de diversité ou d’intensité, la formation d’accords
technologiques intermnationanx suit effectivement une séquence de vagues. En effet, aprés un
nombre croissant d’accords technologiques internationaux ou de pays, les entreprises
diminuent leurs nouvelles activités, vraisemblablement pour assimiler, consolider et convertir
les connaissances afin de les intégrer aux routines de 1’organisation, puisqu’elles concluent
subséquemment de nouvelles collaborations. Bien qu’il ne s’agisse pas de plateanx 2
proprement parler, les roles qui leur sont accordés dans Ia littérature sont respectés,
probablement parce que nous avons utilisé les nouveaux accords technologiques et non
I’ensemble de ceux en vigueur. Par contre, I’dge des entreprises au moment ou s’effectuent
ces fluctuations ne concorde pas exactement avec les observations de Oliver (2001),
probablement en raison de ’accent que nous avons mis sur les accords technologiques
internationaux. Nous remarquons également des distinctions entre les entreprises de Montréal
et celles de Boston. Pour le nombre de nouvelles alliances et de nouveaux pays, les firmes de
Montréal connaissent une croissance jusqu’a la huitieme année, ce qui correspond environ au
nombre d’années nécessaires pour mettre au point un produit, généralement grace a des

accords technologiques en R-D. Par la suite, moins d’ententes sont nécessaires pour



accomplir le marketing et la production, puisque pour 5000 composés émdiés en
précliniques, seulement un sera approuvé par la FDA (Robbins-Roth, 2000). De plus, les
vagues subséquentes sont plus rapprochées, ce qui laisse présager une accélération du
processus de conversion des connaissances. D’ailleurs, les entreprises de Boston forment
moins d’accords technologiques dans moins de pays, mais leur processus d’apprentissage est
plus court. Ainsi, 4 la septiéme année, elles sont en mesure de maintenir constant leur rythme
de formation d’accords technologiques et leur diversification. Nous supposons qu’elles ont
alors acquis des routines d’acquisition et d’intégration du savoir. Nous constatons aussi ce
phénoméne par les intervalles qui séparent les points culminants d’intensité de
I’internationalisation, soit trois ans pour Montréal et deux pour Boston. Les figures sur
I’évolution de [I’internationalisation en termes de nombre de nouveaux accords
technologiques étrangers, de nombre de pays d’origine des nouveaux partenaires et du
pourcentage des nouveaux accords technologiques internationaux nous permettent donc

d’accepter I’hypothése 2 avec ses composantes a, b et ¢.

6.5 La standardisation du processus

Les théories évolutionnistes, incrémentales et des ressources reconnaissent que
I’apprentissage des organisations joue un 710le déterminant dans leur processus
d’internationalisation (Bellon et Niosi, 2000; Cohen et Levinthal, 1990; Gulati, 1998;
Heimeriks et Duysters, 2007; Zollo, Reuer et Singh, 2002). Toutefois, ces apprentissages
doivent étre documentés et transmis (Kogut et Zander, 1993, 2003). De plus, selon les
recherches en entrepreneurship international, une internationalisation précoce facilite
P"apprentissage rapide puisque [’entreprise n’est pas enlisée dans des routines locales, ce qui

contribue a accélérer le rythme de I’internationalisation (Oviatt et McDougall, 2005).

Pour vérifier si la standardisation du processus de formation des accords technologiques par
une documentation appropriée et une transmisston des apprentissages permet d’optimiser le
processus d’internationalisation (H3), nous avons réalisé une corrélation de Spearman dont

les résultats sont présentés dans le tablean 6.8. La documentation des apprentissages en
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formation d’accords technologiques permet aux entreprises de former plus {6t un premier
partenariat (Rho = -0,471 4 0,05), puis d’accélérer le rythme des collaborations subséquentes
(Rho = -0,511 & 0,05). A la fois la documentation et la transmission de ces apprentissages
facilitent les accords technologiques avec des partenaires situés dans des pays avec lesquels
les distances psychologiques (Rho = 0,203 4 0,01 et Rho = 0,190 a 0,05) et physiques sont
plus élevées (Rho = 0,228 a 0,01 et Rho = 0,165 a 0,01). Par contre, ces pratiques n’ont
aucun impact sur le nombre de pays ou sur D’intensité de I'internationalisation.
Statistiquement, I’hypothése 3 est donc validée en ce qui a trait a la vitesse, au rythme ainsi
quanx distances psychologiques et physiques. Ainsi, la standardisation du processus de
formation des accords technologiques par une documentation appropriée prédispose & une
internationalisation rapide et accélérée. De plus, lorsque cette pratique est combinée a une
transmission des apprentissages au sein de 1’organisation, I’entreprise est en mesure de
collaborer avec des partenaires situés a des distances psychologiques et physiques plus

élevées.

Tableau 6.8

La corrélation de Spearman entre la documentation ainsi que la transmission des
apprentissages et le processus d’internationalisation

Processus Mesures Documentation Transmission

d’internationalisation

Vitesse Age au moment du premier -0,471% 0,043
accord technologique international

Rythme Nombre d’années écoulées entre -0,511%%* -0,126
chaque accord technologique

Diversité Nombre de pays -0,327 0,034
Distance psychologique la plus 0,203%* 0,190%
élevée
Distance physique la plus élevée 0,228*%* 0,165%

Intensité Pourcentage d’accords 0,129 -0,066

technologiques formés a I’étranger

*p < 0,05
**p < 0,01
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Par contre, un faible pourcentage d’entreprises standardise leur processus de formation
d’accords technologiques par la documentation et la transmission des connaissances acquises.
Respectivement 50% et 8% des entreprises de Montréal et de Boston effectuent des
rencontres d’équipe pour partager les apprentissages réalisés d’un accord technologique a
I’autre. Puis, 31% des firmes montréalaises et 8% des firmes bostoniennes documentent ces
informations, principalement sous la forme de comptes-rendus des discussions d’équipe.
D’ailleurs, la majorité des répondants des deux villes considérent que tout repose sur

I’expérience individuelle.

6.6 La comparaison entre Montréal et Boston

Les résultats précédents révelent de nombreuses distinctions dans la formation des accords
technologiques entre les entreprises de Montréal et celles de Boston. Afin de vérfier
adéquatement I’hypothése 4 portant sur ce sujet, nous synthétisons I’ensemble de ces

constats et nous les approfondissons.

6.6.1 L’influence des caractéristiques distinctives sur la nature des accords

technologiques

D’abord, en ce qui concerne les caractéristiques des entreprises, la description de
I’échantillon réveéle que les firmes de Montréal sont généralement plus jeunes que celles de
Boston, qu’elles détiennent moins de brevets américains et engagent moins d’employés. Par
contre, leur portefeunille de produits est plus volumineux, méme s’ils sont moins avancés dans
leur étape de développement. De plus, la dispombilité¢ du capital de risque et I’entrée en
Bourse sécurisent financierement les firmes de Boston et favorisent leur indépendance face
aux accords technologiques, alors que celles de Montréal doivent miser sur des
collaborations. Pour ce faire, les firmes de Montréal ont développé divers accords

technologiques, particuliérement en matiere de R-D.



La figure 6.26 répartit, pour I’ensemble de notre échantillon, les accords technologiques au
plan international par fonction. Les accords de R-D dominent avec 118 ententes, soit 72%,
suivis par le marketing & 25% et la production 4 3%. Selon la figure 6.27, que ce soit pour la
R-D, la production ou le marketing, les accords technologiques s’effectuent surtout a
I’extérieur du pays pour les compagnies de Monfréal. Par ailleurs, les firmes de Boston
établissent dans une plus grande proportion des accords en maticre de R-D et de production
au niveau national (figure 6.28). Les ententes en matiére de marketing se concluent un peu
plus & l’international. Les firmes montréalaises forment significativement des accords
technologiques au niveau international, et ce, pour l’ensemble de leurs fonctions ; cette

mternationalisation atteint de plus hauts pourcentages que ceux observés pour Boston.

Figure 6.26

Le pourcentage des accords technologiques au plan international par fonction

aORD (n=118)
Production (n = 5)
|0 Marketing (n = 42)
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Figure 6.27
Le pourcentage d’utilisation des accords technologiques par fonction

pour les entreprises de Montréal

50 ;7 — —
45%
40%
5%
0%
25%
20%
15%
1%

5%

%

| | o National (n = 63)
| |0 Intemational (n = 128)

Production

Figure 6.28
Le pourcentage d’utilisafion des accords technologiques par fonction

pour les entreprises de Boston
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Ensuite, selon la figure 6.29, la plupart des accords technologiques internationanx sont du
type alliances, suivis par les achats de licences, les ventes de licences. Les fusions et les
acquisitions ainsi que les coentreprises ne sont pas significativement représentées. Or, les
achats de licences et les alliances sont surtout réalisés par les firmes montréalaises, alors que
les bostoniennes vendent plus de licences et procédent a des fusions et a des acquisitions. La
figure 6.30 divise les types d’accords technologiques des entreprises de Montréal selon leur
réalisation au Canada ou a I’étranger. Il en ressort que tous les types d’accords sont autant,
sinon davantage, conclus & I’international. Quant a la figure 6.31, elle réplique ce classement,
mais pour les compagnies de Boston. Pour ces derniéres, seules les ventes de licences sont
surtout signées a 1’étranger. Les entreprises de Montréal s’internationalisent donc davantage
par des alliances et des achats de licences, alors que les firmes de Boston, bien qu’elles
élaborent également plus d’ententes a I’étranger du type alliances, établissent des ventes de

licences en seconde position, puis réalisent des fusions et des acquisitions.

Figure 6.29

Le pourcentage d’accords technologiques internationaux par types d’accords
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Figure 6.30

Le pourcentage d’accords technologiques a I’échelle nationale et

infernationale chez les entreprises de Montréal
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Figure 6.31

Le pourcentage d’accords technologiques a I’échelle nationale et

internationale chez les entreprises de Boston
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Concernant les types de partenaires pour la R-D a Vinternational, ils se scindent quasi
également entre les universités et les entreprises (figure 6.32). Or, les figures 6.33 et 6.34
démontrent qu’aussi bien les compagnies de Montréal que celles de Boston élaborent des
accords technologiques avec des universités situées surtout a 1’étranger, probablement pour
bénéficier des connaissances théoriques spécialisées propres a chaque nation. Puis, le plus
fort pourcentage de collaborations avec des universités en ce qui concerne les firmes
montréalaises se justifie par leurs contraintes financiéres. En ce qui a trait aux partenariats
avec des corporations, les entreprises de Boston demeurent aux Etats-Unis, alors que celles
de Montréal se dirigent vers I'étranger. Ce comportement se justifie par le nombre
d’organisations partenaires potentielles dédiées a la biotechnologie, leur diversité et leur

complémentarité.

Figure 6.32

Les accords technologiques par types de partenaires pour la R-D
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Figure 6.33
Le pourcentage des partenaires pour ia R-D a échelle nationale et

internationale chez les entreprises de Montréal
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Figure 6.34
Le pourcentage des partenaires pour ia R-D a ’échelle nationale et

internationale chez les entreprises de Boston
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La figure 6.35 dévoile une prédominance significative d’accords technologiques conclus avec
des partenaires corporatifs de petite taille. Toutefois, alors qu’a Montréal les entreprises
collaborent avec de petits partenaires tel que dépeint a la figure 6.36, celles de Boston se

tournent davantage vers les grandes organisations.

Figure 6.35
Le pourcentage des accords technologiques étrangers selon la taille des

partenaires corporatifs
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Les compagnies de Montréal collaborent avec de petites corporations étrangeres surtout pour
le marketing sous la forme d’achat de licences et d’alliances. Quelques ententes de
production sont aussi réalisées avec des PME américaines. Avec les grandes corporations,
elles effectuent essentiellement des accords technologiques de R-D aussi par des achats de
licences et des alliances d’abord aux Etats-Unis, puis en Suisse et dans d’autres pays
européens (Allemagne, Angleterre, France). Les quelques accords technologiques pour le

marketing sont réalisés aux Etats-Unis.

Les firmes de Boston scellent des accords technologiques avec des petites et des grandes
corporations particulierement pour la R-D. Les grandes corporations partenaires pour la R-D
sont situées en Suisse ou dans d’autres pays européens (Allemagne, Angleteire, France,
Suede), tandis que celles pour le marketing sont au Japon. Par contre, elles concluent des
alliances, des fusions et des acquisitions avec des petits partenaires, alors qu’avec les
multinationales, elles forment des alliances, mais surtout procédent a des ventes de licences

au Japon et en Europe (Allemagne, France, Suisse, Suéde, Angleterre).

En somme, les données descriptives démontrent significativement que les accords
technologiques caractérisent les entreprises de Montréal et confirment ainsi partiellement
I’hypothése 4a selon laguelle les compagnies montréalaises s’internationalisent davantage
que les bostoniennes, indépendamment de la nature des accords technologiques. En fait, quels
que soient la fonction, le type de partenaires pour la R-D ou la taille du partenaire corporatif,
les tirmes de Montréal concluent plus d’accords internationaux que nationaux. En ce qui a
trait aux types d’accords, les alliances et les achats de licences sont effectués surtout a
I’étranger, par conire les ventes de licences et les coentreprises sont réalisées au pays. En
comparaison, les entreprises de Boston privilégient l’international seulement pour le
marketing, la vente de licences, les collaborations de R-D avec des universités et les
partenariats corporatifs de grande taille. En tenant compte du nombre d’entreprises
mterrogées dans chacune des villes, les firmes montréalaises forment davantage d’accords
technologiques internationaux au total, puis pour toutes les fonctions, pour les achats de
licences et les alliances, pour les partenariats de R-D avec les universités et les entreprises de

petite taille. Par contre, les compagnies de Boston détiennent plus de collaborations a
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I’étranger pour les ventes de licences, les fusions et les acquisitions ainsi qu’en ce qui
concerne les partenariats corporatifs de grande taille. Le tableau 6.9 résume ces

comparaisons.

Tableau 6.9

La prépendérance des accords technologiques internationaux entre les entreprises de
Moentréal et de Boston

Nature des accords technologiques internationaux Ville
(variables dépendantes) (variable indépendante)
Monfréal Boston

Fonctions

R-D + -

Marketing + -

Production + -
Types d’accords

Achats de licences + -

Alliances + -

Ventes de licences - +

Fusions et acquisitions - +

Coentreprises = =
Types de partenaires de R-D

Universités + -

Corporations + -
Taille des partenaires corporatifs

Petites corporations + -

Grandes corporations - +

_Nombre total d’accords technologiques internationaux + -
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6.6.2 L’internationalisation

L’internationalisation des entreprises se caractérise en termes de vitesse, de rythme, de

diversité et d’intensité.

6.6.2.1 La vitesse et le rythme

Les entreprises de Montréal s’internationalisent plus rapidement que celles de Boston. En
effet, 78% d’entre elles signent des accords technologiques au cours des six premicres années
suivant leur fondation, comparativement a 67%. Cette premiére entente s’cffectue
généralement sous la forme d’une alliance de R-D. Cependant, ces accords se font avec des
universités pour les compagnies de Montréal et avec des entreprises pour celles de Boston.
D’ailleurs, tant les entreprises de Montréal que celles de Boston signent leur premier accord
technologique international avec une petite corporation a un dge médian de trois ans, puis

avec une grande organisation a 1’4ge médian de six ans.

En termes de rythme des accords technologiques subséquents, ils se réalisent & une cadence
plus accélérée pour les fimnes bostoniennes, dont 92% des ententes ultérieures s’élaborent en
moins de 24 mois, comparativement a 64% a Montréal. Par contre, plus spécifiquement, pour
I’ensemble des fonctions, les achats de licences, les alliances, les partenariats de R-D avec
des universités et des ententes avec de petites corporations, les entreprises de Montréal

s’internationalisent a un rythme plus rapide.
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6.6.2.2 La diversité

Le nombre de pays

En ce qui a trait a la diversité, elle s’exprime sous forme de nombres de pays, de distances
psychologiques et physiques. A titre de premier tour d’horizon, le tableau 6.10 et la figure
6.37 illustrent la répartition des 250 accords technologiques intemationaux par continent.
Alors que les collaborations réalisées par les entreprises de Montréal se situent davantage en
Amérique, celles des entreprises de Boston sont surtout effectu¢es en Europe. De plus, les
compagnies bostoniennes possédent plus d’accords technologiques en Asie qu’en Ameérique.

Seules les firmes montréalaises détiennent des ententes en Océanie et en Affique.

Tableau 6.10

Le nombre d’accords technologiques internationaux par continent pour ’ensemble des
entreprises de Montréal et de Boston

Montréal Boston

(n=179) (n=71)
Amérique 94 7
Europe 59 54
Asie 22 10
Oc€anie 3 0
Afrique 1 0

La figure 6.38 révele le pourcentage d’entreprises présentes sur chacun des continents par des
parienariats autres que ceux dans leur pays d’origine. Aimsi, nous constatons que les
organisations montréalaises collaborent dans ’ensembie des continents et ce, & un plus fort
pourcentage que celles de Boston qui se concentrent d’ailleurs en Europe, en Asie et en
Amérique. Dans la description de 1’échantillon, nous avons observé que les firmes de
Montréal signent généralement des ententes dans un plus grand nombre de pays que celles de

Boston. La figure 6.39 fournit le pourcentage de compagnies par pays les plus populaires. Les
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entreprises de Montréal privilégient les Etats-Unis, alors que celles de Boston se dirigent vers

I’ Allemagne.

Lorsque nous examinons le nombre de pays par fonction, nous constatons qu’en R-D, 92%

des entreprises de Boston collaborent dans un a quatre pays (figure 6.40). Or, pour atteindre

94% des compagnies de Montréal, il faut monter jusqu’a six pays. Pour la production, les

deux firmes montréalaises actives a ’international a cet effet se situent dans un ou deux pays.

Aucune entreprise de Boston ne détient d’ententes a I’étranger pour cette fonction. Pour le

marketing, 37% des organisations de Montréal sont présentes a 1’international dans un a 11

pays, contre 25% de celles de Boston dans un ou deux pays. Les entreprises montréalaises

diversifient donc davantage leur internationalisation pour I’ensemble des fonctions.
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Figure 6.38

Le pourcentage des compagnies présentes par pays les plus populaires
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Figure 6.40

Le pourcentage des entreprises par nombre de pays pour les ententes de type alliances
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Selon les explications fournies par les répondants, la diversité de I’origine des partenaires
s’explique différemment selon les fonctions des accords technologiques. Pour les partenariats
en R-D, toutes les entreprises des deux villes soutiennent que les pays n’ont aucune
importance. Elles tissent des accords technologiques 1a ou se trouvent les compétences des
entreprises. Toutefois, nous remarquons les différences d’origine des partenaires des
entreprises de Montréal et de Boston. Par exemple, pour la R-D, les entreprises de Montréal
vont surtout aux Etats-Unis et en France, alors que celles de Boston préférent ” Allemagpe.
Seules les entreprises de Montréal vont 4 I’étranger pour la production, soit aux Etats-Unis,
en Angleterre ou en Suéde. Pour le marketing, les entreprises de Montréal vont avant tout aux
Etats-Unis, tandis que celles de Boston vont au Japon. Par confre, au moment de la
commercialisation, pour parvenir & pénétrer 1’ensemble des territoires, les entreprises de
biotechnologie prévoient signer des ententes avec des compagnies pharmaceutiques
mondiales. Toutefois, cing entreprises de Montréal et cinq de Boston spécifient que le Japon
se distingue en raison de la distance et de la culture, notamment en ce qui concerne la
perception du temps. Elles préferent engager un consultant pour former un partenariat

spécifique dans cette région du monde. Toutefois, une entreprise de Montréal remarque que
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la situation évolue et que de plus en plus de sociétés muitinationales, comime la compagnie
suisse Roche, détiennent 1’avantage d’une culture corporative européenne avec un réseau de
pénétration de marchés bien établi en Asie. D’un auntre coté, il semblerait que les entreprises
japonaises poursuivent de nombreuses démarches pour convaincre les compagnies nord-
américaines de biotechnologie de leur céder des licences de commercialisation pour leurs
technologies uniquement pour 1’Asie. Bon nombre des entreprises de I’échantillon sont
sensibles a cette approche puisque les relations interpersonnelles et les délais semblent
difficiles a surmonter. Quant a la Chine et a 1’Inde, leur marché n’est pas jugé suffisamment
mature pour 1’instant, mais ces pays font ’objet d’une surveillance accrue. D’ailleurs, les
couts d’exploitation difficiles a égaler qu’ils proposent font réfléchir les entrepreneurs nord-
américains. Les pays susceptibles d’adhérer a la communauté européenne sont également
surveillés de prés. Enfin, quelques entreprises de Montréal et de Boston caressent I’ambition
de conserver le marché nord-américain lorsqu’eiles auront acquis 1’expérience de la

commercialisation avec leurs partenatres pour leurs premiéres technologies.

Concernant le nombre de pays selon les types d’accords technologiques, 69% des entreprises
de Montréal achetent des licences dans un a huit pays, contre 75% de celles de Boston dans
un a cing pays. La figure 6.41 illustre la répartition des firmes montréalaises et bostoniennes
selon le nombre de pays d’origine des partenaires pour les accords de type alliances.
L’étendue atteint sept pays pour Montréal et huit pour Boston. Un pourcentage plus élevé de
compagnies de Montréal collabore avec plus de quatre pays. Une majonté d’entreprises de
Boston, soit 83%, ont vendu des licences dans un a six pays. A Iopposé, seulement 12% des
firmes de Montréal ont conclu ce type d’accords dans deux pays au maximum. Les fusions et
les acquisitions sont encore moins fréquentes avec seulement trois entreprises de Boston en
ayant effectuées, dont deux dans un pays et la troisiéme dans cing pays. Enfin, une entreprise

de Montréal et une de Boston ont formé des coentreprises, chacune dans deux pays.

Les entreprises de Montréal continuent de privilégier les Etats-Unis et la France, que ce soit
pour ’achat et la vente de licences ou pour les alliances. Ce dernier type d’accords est plus
diversifié en termes d’origine des partenaires pour les deux villes. En ce qui a trait aux

entreprises de Boston, elles favorisent les alliances et la vente de licences en Allemagne et en
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France. Le petit nombre d’ententes pour les coentreprises, les fusions et les acquisitions ainsi
que leur répartition ne nous permettent pas de déterminer un comportement particulier. Par
contre, les fusions et les acquisitions se feraient surtout avec des entreprises de pays a
proximité psychologique tels que 1’ Allemagne, 1’ Angleterre et la Suisse, probablement en
I’origine de leurs partenaires pour 1’achat de licences et les alliances, alors que celles de

Boston vendent des licences dans un plus grand nombre de pays.

Du point de vue des organisations partenaires pour la R-D, les entreprises de Montréal
effectuent a 87% des ententes avec des universités de un a cing pays, pour une médiane de
quatre. A Boston, ce type d’alliés est moins répandu soit & 42%, mais dans un & sept pays,
pour une médiane de trois. Cependant, 25% des compagnies montréalaises et 17% de celles
de Boston collaborent dans plus de trois pays. Lorsque le partenaire de R-D s’avere une
corporation, toutes les entreprises de Boston s’illustrent dans un a quatre pays, contre
seulement la moitié de celles de Montréal qui s’étendent pourtant dans jusqu’a sept pays. Les
compagnies de Montréal se diversifient donc davantage pour la R-D avec des universités,
alors que celles de Boston multiplient plutét le nombre de pays au niveau de leurs

partenariats avec des corporations.

Les entreprises de Boston collaborent davantage avec des corporations, quelle qu’en soit la
taille. Par exemple, 83% d’entre elles forment des accords technologiques avec de petits
partenaires étrangers comparativement a 56% des firmes de Montréal. Le nombre de pays
varie de un a huit pour les entreprises des deux villes et les médianes sont de un. Cependant,
44% des firmes montréalaises sont présentes dans plus d’un pays, contre 17% pour les
bostoniennes. L’écart se creuse en ce qui concerne les partenaires de grande taille alors que
75% des entreprises de Boston ont signé ce tvpe d’accords dans un maximum de six pays,
mais seulement 31% de celles de Montréal dans an plus cinq pays. En outre, alors que la
moiti¢ des compagnies de Boston signent des ententes dans plus de trois pays, celles de
Montréal ne représentent que 31%. D’ailleurs, les nombres médians de pays sont de trois

pour les firmes bostoniennes, mais de zéro pour les montréalaises.
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Bref, lorsque nous mesurons la diversité de 1’internationalisation par le nombre de pays, les
entreprises de Montréal collaborent davantage a 1’étranger pour I’ensemble des fonctions,
mais seulement sous la forme d’achats de licences et d’alliances. Cependant, uniquement les

partenariats de R-D avec des universités s’établissent dans un plus grand nombre de pays.

Les distances psychologigues ef physiques

Selon les deux autres mesures de la diversité de I’internationalisation, soit les distances
psychologiques et physiques, le comportement des entreprises de Montréal et de Boston varie
selon les fonctions. Les entreprises des deux villes franchissent de plus grandes distances
pour la R-D. Pour cette fonction, parmi les 13 firmes montréalaises et ies 10 bostoniennes
ayant des accords technologiques a 1’étranger, respectivement 77% et 80% d’entre elles se
rendent dans des pays avec lesquels la distance psychologique est supérieure a 60 (figure
6.41). Les organisations bostoniennes signent des ententes avec des partenaires plus éloignés
également en termes de distance physique, puisque 60% d’entre elles, contre 44% des
montréalaises, se rendent a plus de dix heures de vol (figure 6.42). Pour la production, seules
les entreprises de Montréal se tournent vers I’étranger, mais demeurent a des distances
psychologiques et physiques de proximité. Du point de vue du marketing, les entreprises de
Montréal se répartissent également entre les catégories de distances psychologiques, mais se
rendent a des distances physiques plus élevées. A I’opposé, les firmes de Boston forment des
accords technologiques a des distances physiques intermédiaires pour cette fonction, mais
avec des partenaires avec lesquels les distances psychologiques sont élevées. C’est ainsi dire
que les entreprises de Montréal s’internationalisent davantage en termes de distances

psychologiques et physiques pour la production, mais seulement pour la distance physique en

marketing.
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Figure 6.41
Le pourcentage d’entreprises selon la distance psychologique la plus

élevée pour les accords technologiques de R-D
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Figure 6.42
Le pourcentage d’entreprises selon la distance physique I2 plus élevée
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Par rapport aux auntres types d’accords techmologiques, les entreprises des deux villes
s’éloignent davantage en ce qui concerne les alliances. En général, les entreprises de
Montréal restent systématiquement & proximité psychologique, alors que celles de Boston se
rendent plus loin. I1 est & noter que pour tous les types d’accords, les compagnies des deux
villes privilégient les partenaires physiquement proches. Tout de méme, les firmes de Boston
parcourent légerement de plus grandes distances pour 1’ensemble des types d’accords, &

I’exception des alliances.

En ce qui concerne les organisations partenaires pour la R-D, en général, les entreprises de
Montréal vont plus loin avec des universités, alors que celles de Boston franchissent de plus
grandes distances avec des entreprises. Lorsque nous comparons les compagnies des deux
villes par partenaire, les entreprises de Montréal collaborent avec des umiversités a de plus
grandes distances psychologiques que celles de Boston. Par contre, les collaborations avec
des corporations s’effectuent & des distances psychologiques plus grandes pour les firmes

montréalaises, mais & des distances physiques supérieures pour les bostoniennes.

Enfin, les entreprises de Montréal vont plus loin avec des partenaires de petite taille, alors
que celles de Boston franchissent de plus grandes distances pour des ententes avec de grandes
corporations. Les accords technologiques avec des corporations de petite taille se réalisent a
des distances psychologiques variées, mais a proximité physique pour les entreprises des
deux villes. Pour les ententes avec des corporations de grande taille, les firmes montréalaises
demeurent a4 de faibles distances psychologiques et physiques, alors que celles de Boston

s’éloignent.



150

0.6.2.3 L’intensité

L’intensité de ['internationalisation se définit comme le pourcentage d’accords
technologiques internationaux parmi I’ensemble des accords technologigues du portefeuilie
de P’entreprise. Elle peut étre comparée entre les firmes de Montréal et de Boston en termes
de fonctions, de types d’accords, de types de partenaires pour la R-D et de taille des alliés
corporatifs. La figure 6.43 révele que 37% des compagnies de Montréal, comparativement a
50% de celles de Boston, ont signé plus de ia moitié de leurs accords technologiques de R-D
a Uinternational. Par contre, scules les firmes montréalaises possédent des ententes de
production a I’étranger qui représentent une intensité de plus de 51% pour 19% des
entreprises. De plus, en matiére de marketing, le pourcentage d’accords technologiques
internationaux est supérieur a 51% pour 37% des organisations de Montréal, alors qu’a
Boston, I'intensité se situe entre 26% et 75% pour 16% des compagnies. Les entreprises de

Montréal s’internationalisent donc davantage en termes d’intensité pour la production et le

marketing,

Figure 6.43
Le pourcentage des entreprises selon leur pourcentage d’accords technologiques

internationaux pour la R-D
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Concemant I’intensité de I’ internationalisation selon les types d’accords, 13% des entreprises
de Montréal et 8% de celles de Boston ont acheté plus de 75% de leurs licences a 1”étranger.
La figure 6.44 représente 1’intensité pour les accords technologiques sous forme d’alliances.
Cette fois, un plus grand pourcentage de firmes de Boston posséde une intensité supérieure a
75% comparativement a Montréal. I} en est de méme pour les coentreprises, avec seulement
8% contre 6% des firmes 4 une intensité variant entre 26% et 50%, ainsi que pour les fusions
et les acquisitions. En fait, aucune entreprise de Montréal n’a conclu ce type d’accords a
I’étranger. Ainsi, les entreprises de Montréal s’internationalisent avec une plus forte intensité

seulement en ce qui concerne les achats de licences.

Figure 6.44
Le pourcentage des entreprises selon leur intensité
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La supériorité de V'intensité de 1’internationalisation entre les entreprises de Montréal et
celles de Boston varie selon Ie type de partenaires pour la R-D. Le pourcentage de firmes
montréalaises dont les accords technologiques pour cette fonction sont conclus avec des
universités atteint 38%, alors que celui des bostoniennes suit 4 33% (figure 6.45). Par contre,

en ce qui concerne les ententes avec des corporations, la moitié des compagnies de Boston
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détienment plus de 75% de leurs accords technologiques a I’international, comparativement a
31% pour Montréal.

Figure 6.45

Le pourcentage des entreprises selon leur intensité pour les aceords
technologiques de R-D avec des universités
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Concernant I’intensité de 1’internationalisation selon 1a taille des partenaires corporatifs, elle
dépasse 50% chez les petites organisations pour [a moitié des entreprises de Montréal, contre
33% pour celles de Boston. Par contre, la situation s’inverse pour les ententes avec de grands
partenaires, alors que la moitié des firmes bostoniennes et le quart des montréalaises

atteignent des intensités de plus de 50%.

L’intensité de I’internationalisation chez les entreprises de Montréal est donc supérieure a
celles de Boston pour la production, le marketing, les achats de licences, les collaborations de

R-D avec les universités et les accords technologiques avec de petits partenaires corporatifs.
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En somme, les données pour chacune des mesures de I’internationalisation, dont la synthese
se trouve au tableau 6.11, nous permettent d’accepter partiellement I’hypothése 4b. En effet,
les entreprises de Montréal s’internationalisent davantage que celles de Boston en termes de
vitesse et de nombre de pays pour I’ensemble des fonctions, les ententes de types achats de
licences et alliances, ainsi que les partenariats de R-D avec des universités. L’intensité est
également plus €levée pour la production, le marketing, I’achat de licences, les partenariats de

R-D avec les universités, mais aussi pour les collaborations avec de petites corporations.



Tableau 6.11

La synthése de la comparaison de I'internationalisation des entreprises de Montréal et de Boston selon la nature des accords
technologiques a I’étranger

Nature des accords technologlques internationaux (variables indépendantes)

Fonctions Types d’ententes Types de partenaires Taille des partenaires
de R-D corporatifs

Mesures R-D  Production Marketing Achatsde Alliances Ventesde Fusionset Coentreprises Universités Corporations Petite Grande
®internationalisation licences licences acquisitions
(variables dépendantes)
Vitesse + + + + + - - + - + -
Nombre de pays + + + + + - - = + - - -
Distance psychologique + - - - - - + + - -
[Distance physique - + + - + - - = + - - -
[ntensil¢ - + + + - - - - + - + -




CHAPITRE VII

LA CONCLUSION

La présente étude démontre que I’entrepreneurship intemational, la gestion internationale et
la gestion des entreprises de biotechnologie reposent sur une base multifactorielle en ce qui a
trait aux entreprises de biotechnologie en santé humaine dans le domaine thérapeutique. Cette
théorie multifactorielle de internationalisation s’appuie sur P’anaiyse de 430 accords
technologiques répartis entre Montréal et Boston en tenant compte de trois fonctions, soit la
R-D, la production et le marketing. Il est important de souligner que le tissu socioéconomique
distingue les entreprises de Montréal de celles de Boston et module également les
caractéristiques des entreprises et la nature des accords technologiques. La théorie
multifactorielle tient compte de quatre facteurs quantitatifs, soit la vitesse, le rythme, la
diversité et ’intensité (Oviatt et McDougall, 2005), diiment associés aux trois fonctions et a

la nature des accords technologiques.

A Montréal comme a Boston, le processus d’internationalisation s’inscrit au cours des six
premiéres années suivant la création des entreprises, et ce, en formant des accords

technologiques de natures diverses (Hurmerinta-Peltomaki, 2004).

7.1 La comparaison entre Montréal et Boston

A Montréal, I’internationalisation s’inscrit dans le vécu des entreprises en matiére de R-D
pour parer a I’homogénéité du milieu socioéconomique, pour rechercher la complémentarité
des ressources et des compétences. De plus, en R-D, les firmes montréalaises
s’internationalisent pour répondre aux exigences réglementaires des études cliniques dictées
par la FDA quant a la diversité de la population (races caucasiennes, africaines, asiatiques).

Elles concluent des accords technologiques avec des universités principalement ameéricaines,
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mais aussi avec des petites entreprises de 1’ Allemagne, des Etats-Unis et de la France. Les
accoids technologiques en R-D, sous la forme d’achats de licences et d’alliances, semblent
influencer les partenariats pour la production et le marketing, particulierement réalisés aux
Etats-Unis et en Allemagne. Avec les corporations multinationales, les entreprises de
Montréal effectuent essenticllement des accords technologiques de R-D ausst par des achats
de licences et des alliances d’abord aux Ftats-Unis, puis en Suisse et dans d’autres pays
européens (Allemagne, Angleterre, France). Les quelques accords technologiques pour le

marketing sont réalisés aux Etats-Unis.

A Boston, la polyvalence et la variété du tissu socioéconomique, la présence de
multinationales dans le domaine pharmaceutique favorisent la formation d’accords
technologiques en R-D, lesquels se poursuivent en marketing, moment propice pour
Iinternationalisation proprement dite. A Boston, le tissu socioéconomique permet aux
entreprises de se développer a I’échelle nationale en offrant notamment une indépendance
financiere. Le financement obtenu sous forme de capital de risque et par I’entrée en Bourse
leur concede le privilege de choisir les accords technologiques les plus prometteurs pour leur
développement dont ceux avec des grandes corporations multinationales, et ce, au moment
opportun. La proximité¢ de multinationales favorise les liens et permet de restreindre leurs
accords technologiques étrangers dont le rythme de ceux tout de méme établis est plus rapide
en raison de ce support. En effet, de ces ententes découlent une visibilité et une crédibilité
favorables auprés d’autres multinationales européennes et japonaises. Ainsi,
’internationalisation débute avec la R-D, particulierement avec des multinationales sises aux
Etats-Unis mais d’origine suisse, allemande et anglaise, et ces accords technologiques
prennent généralement la forme d’alliances qui se convertissent en ventes de licences auprés
de ces multinationales. Pour I’ensemble de la fonction marketing, le Japon ressort
particuliérement, probablement en raison d’ententes de distribution. Pour les fusions et les

acquisitions, les entreprises de Boston considérent particuliérement les petites corporations

allemandes.
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7.2  La théorie muliifactorielle de Pinternationalisation

L’internationalisation des entreprises de biotechnologie en santé humaine dans le domaine
thérapeutique se concrétise selon le tissu socioéconomique en termes de ressources humaines
et financiéres du milieu, d’infrastructures propres a la production et selon les caractéristiques
de I’entreprise. La présence de multinationales dans le domaine a proximité favorise les

accords technologiques de toutes natures au sein du milieu.

Conformément aux recherches en entreprencurship international et aux théories de la gestion
internationale et de la standardisation du processus de formation des accords technologiques,
une documentation appropriée des apprentissages prédispose effectivement a une
mtermnationalisation rapide et accélérée (Zahra, Ireland et Hitt, 2000). De plus, lorsque le
dirigeant combine cefte pratique a une transmission des apprentissages au sein de
I’organisation, I’entreprise est en mesure de collaborer avec des partenaires situés a des
distances psychologiques et physiques plus élevées. Cependant, et contrarement aux
procédures en laboratoire et en production, la majorité des entreprises de biotechnologie ne
standardisent ni leurs procédures de gestion et ni leurs procédures propres a la formation
d’accords technologiques qui débouchent sur 1’intermationalisation, et ce, particuliérement a
Boston. Elles sont ainsi vulnérables a ia perte de connaissances lors du départ d’un employé.
Bref, I'institutionnalisation du savoir au sein des organisations en formation d’accords
technologiques internationaux leur permettrait d’optimiser ce processus et, incidemment, de

faciliter leur internationalisation.

Les résuitats de 1’étude confirment différentes perspectives théoriques de la gestion
internatiopale. La distinction des pratiques entre les pays rejoint les observations des
recherches précédentes en entrepreneurship international (Baker, Gedajlovic et Lubatkin,
2005). En effet, les entreprises de biotechnologics thérapeutiques se tournent vers les
organisations étrangeres pour accéder a des ressources et a des compétences complémentaires
a celles disponibles dans leur environnement (Peng, 2001). La diversité de
I’internationalisation leur permet alors de bénéficier des poles de compétences spécialisés

dans chaque pays suivant les théories d’internalisation et évolutionnistes (Buckley, 2002;
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Niosi et Bas, 2001). Leur premier accord porte habituellement sur la R-D, suivie par le
marketing et la production, confirmant ainsi 1’application de la théorie incrémentale
(Johanson et Vahlne, 2003). L’internationalisation se produit par vagues pour permettre une
intégration des connaissances, s’inscrivant ainsi dans la lignée des théories incrémentales et
des ressources (Oliver, 2001). Toutefois, bien que les accords technologiques jouent un r6le
majeur dans la croissance des entreprises (Bas et Niosi, 2007), chaque accord s’avere une
occasion d’opportunisme et les bénéfices des accords technologiques comportent une limite
tel que le soutient la théorie des coits de transaction (Deeds et Hill, 1996). De plus,
efficacité de la sélection de partenaires complémentaires de qualité et de la gestion des
collaborations s’atténue avec la multiplication des accords technologiques, augmentant ainsi
les risques. La capacité d’absorption de nouvelles connaissances simultanées peut également
s’avérer limitée. Combiner les accords technologiques pour obtenir les ressources et les
compétences a un cotit minimum de redondance avec des opportunités d’apprentissage

constitue une compétence en soi (Vassolo, Anand et Folta, 2004).

L’intégration des théories économiques et comportementales, tel que le recommande Autio
(2005), dans une théorie multifactorielle permet une compréhension intégrée et globale du
processus d’internationalisation des entreprises de biotechnologie en santé humaine dans le
domaine thérapeutique. Plus précisément, 1’analyse de I'influence des caractéristiques des
entreprises sur les accords technologiques en termes de fonctions, de types d’ententes et de
partenaires de R-D correspond aux recherches demandées par McDougall et al. (2003),
Ireland er al. (2002) et George ef al. (2002). Puis, tel que le pressent Zahra (2005), les
dirigeants ne mettent pas en place des mesures favorisant le partage et 1’intégration des
connaissances qui leur permettraient de bénéficier pleinement des apprentissages réalisés en
matiere de gestion des accords technologiques et d’internationalisation. Ensuite, la
description de I’internationalisation en termes de rythme, de diversité et d’intensité précise
les éléments désirés par Manalova et Manev (2004). Enfin, la comparaison des
comportements d’internationalisation d’entreprises canadiennes et américaines répond au
besoin soulevé par Rothaermel et Deeds (2006). Bref, en plus de répondre aux besoins

soulevés par les auteurs en entrepreneuriat international tels que 1’intégration théorique et la
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comparaison enire les pays, nous raffinons et élargissons le cadre conceptuel fourni par
Oviatt et McDougall (1994, 1999, 2005).

7.3 La conclusion

Cette techerche qui dresse un portrait de la formation d’accords technologiques chez les
entreprises de biotechnologies thérapeutiques de Montréal et de Boston se devra d’étre
approfondie par des études de nature longitudinale pour analyser 1’évolution et I’interaction
des accords technologiques par fonction, par nature de produits développés et par programme
de recherche, en vue de la commercialisation au plan international. En effet, I’homogénéité
de notre échantillon dans le secteur thérapeutique nous permet de croire en une généralisation
potentielle des résultats & cette industrie, particulierement en ce qui a trait aux accords

technologiques en amont de la chaine de vaieur.

Toutefois, les résultats concernant les accords technologiques internationaux de production et
de marketing ainsi que de types coentreprises, fusion et acquisition devraient étre validés sur
un plus large échantillon. De plus, il conviendrait de vérifier si la présente théorie
multifactorielle développée a la lumiére d’un échantillon en biotechnologie thérapeutique
s’applique au secteur diagnostique. La différence de structure de la connaissance dans ces
deux industries pourrait influencer les caractéristiques des entreprises, leurs accords
technologiques et leur internationalisation. Puis, nous devons distinguer les entreprises
essaimées des universités de celles provenant de corporations puisqu’elles ne bénéficient pas
des mémes ressources en termes de systémes de gestion établis et de réseaux. Egalement,
puisque la théorie multifactorielle de 1'internationalisation tient compte du tissu
socioéconomique du milieu qui influence les pratiques d’affaires, il serait intéressant
d’examiner ce phénomene dans des contextes similaires a ceux de Montréal et de Bostomn,
notamment en termes de présence de capitaux de sources variées et de multinationales. Par la
suite, P’attribution de cette théorie aux biotechnologies des autres domaines comme

I"agroalimentaire et i’environnement pourra étre testée. Enfin, ces études sauront valider
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notre théorie multifactorielle de I'intemationalisation et son degré d’applicabilité dans le

domaine de la biotechnologte, tous secteurs confondus.
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Modele 1
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Le comportement d’internationalisation de Lindgvist (1997)

Industry structure

Technology >

/

Internationalisation behaviour

a) Speed of foreign entry
b) Market selection pattern
c) Foreign entry form

Modéle 2

Le processus entrepreneurial de Tesfaye (1997)

Entrepreneurtal
Process

Perceived Desirability
Desirability Desirability
Perceived Entrepreneurial Feasibility
Feasibility Decision Feasibility
Perceived Opportunity
Opportonity Opportumty

/'




Modéle 3
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Les facteurs clés d’influences des nouvelles entreprises internationales

PRODUCT

Good design
Quality

Price
Delivery
Scottish image

COGNITIVE /

de McAuley (1999)

OPPORTUNITY

Instant
Internationals

OPPORTUNITY

Networks

Access to know how
Customer focused
Business skills

PERSONAL AND
PSYCHOLOGICAL

Business attitude
Family

Personality

Education and training
Fearless

\ INDUSTRY

Sectoral influences
Global market




Modgéle 4
Les facteurs clés du processus de développement de ’internationalisation
de Crick et Jones (2000)
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Stimuli for internationalization decisions:
o Opportunity
» Environmental influences
o Internal influences
o Performance

Firm/market/ Entrepreneurial
industry factors - factors -
cost, risks, Intermationaliza- perceptions of
control, and tion paterns and attitudes,
resource processes learning, and
allocations strategic
behavior

External factors:
« Environment, including government policy, competition, and so on




Modéle S

L’internationalisation des petites entreprises selon Bell ef al. (2003)

Inward technology transfer

Manager’s prior international experience

External Environment

Favourable/unfavourable
domestic/foreign market
conditions
Industry/sector trends,
Vicious/virtuous
economic cycle

‘Traditional’
Pathway

Home

Managers’
characteristics
and mental
model
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Internal Environment

Firm’s human and
financial resources,
Management
competencies,
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Decision to Internationalise
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Modéle 6
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Les forces inter dynamiques et leur influence sur le processus

d’internationalisation des PME selon Etemad (2004)

Push Factors

Interactive

Push-Pull
Factors

Pull Factors

AN T

The internationalizing
SME :
Internal Dynamics of
Enabling and
Determining Interactions

=

Internationalization
Processes and
QOutcomes

., S




Modéie 7
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L’internationalisation et performance des petites compagnies

selon Manolova et Manev (2004)

Pattern
l v

Antecedents »| Intemationalization > Firm

performance
Internal/ Export Speed Financial
External import Scope Non-financial
Controliable/ FDI
Uncontrollable E-commerce

Modéle 8

Le modéle précis d’examen empirique de Jones et Coviello (2005)

The Entrepreneur

o Level of innovativeness
o Level of risk tolerance
s Managerial competence

»

The Firm

o Organisational structure
(Organic vs. mechanistic)

h 4

Internationalisation Behavior
(as a function of ime [t])

« Fingerprint patterns
s Profiles

Performance

o Financial measures
(market success)

o Non-financial measures
(corganisational learning)
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Modéle 9
Le triangle de croissance des PME Nummela ef al. (2005)

IG
=intl growing

Companies TeSQuUrces
IGO
= companies with intl
growth orientation contingency factors
GO
= companies with growth orientation .
P & attitudes

NGO
= companies with no growth orientation




Modéle 10
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Les forces influencant la vitesse d’internationalisation selon Oviatt et McDougall (2005)

- Moderating
Enabling Knowledge
Technology “Foreign market
*Intensty
- — Internationalization
Entrepreneurial Mediating v Speed
Opportunity Entrepreneurial A" *itial entry
Actor Perceptions *Country scope
*Commitment
Motivating Moderating
Competition Network Relationships
*Tie strength
*Network size
*Network density
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Formulaire de consentement®

Ayant été approché(e) pour participer au projet de recherche décrit dans ce formulaire de
consentement, veuillez lire attentivement le texte qui suit. N'hésitez pas a poser toutes les
questions qui vous viennent & l'esprit au chercheur qui vous a remis le présent formulaire,
avant de prendre votre décision finale. Si vous acceptez de participer au projet de recherche,
ce chercheur conservera le formulaire que vous aurez signé et vous en remetira une copie.

Titre de la recherche:
Internationalisation des entreprises de biotechnologie

identification des membres de I’équipe de recherche :

Chercheur principal : Directeur :

Sophie Veilleux, MBA Jorge Niosi, Ph.D.

Candidate au Ph.D. Professeur titulaire

Département de management et technologie Département de management et technologie
Ecole des sciences de la gestion Ecole des sciences de la gestion

Université du Québec 2 Montréal (UQAM) Université du Québec 4 Montréal (UQAM)
315 Ste-Catherine est 315 Ste-Catherine est

Montréal, (Québec), Canada Montréal, (Québec), Canada

H2X 3X2 H2X 3X2

TéEL : (514) 987-3000 #1095 Tél. : (514) 987-3000 #4790

veilleux. sophie(@courtier.ugam. ca niosijorge@ugain.ca

Description du projet de recherche :

La présente recherche vise a comprendre le processus d’élaboration d’alliances stratégiques
mternationales chez les PME en biotechnologie. Les objectifs sont donc de trois ordres : a)
élaborer un modéle conceptuel du processus d’internationalisation des PME en
biotechnologie, b) valider 1’applicabilité de ce modéle anprés de PME en biotechnologie, ¢)
développer un outil de gestion a partir de ce modéle conceptuel validé pour transférer le
savoir sous forme de savoir-faire aux dirigeants de PME en biotechnologie et aux instances
gouvernementales qui assistent ces PME dans leur expansion & 1’étranger. Finalement, les
résultats permettront la rédaction d’une thése de doctorat et la publication éventuelle de
quelques articles de recherche.

Méthodologie

Dans le cadre de la présente étude, vous étes invité a participer a une entrevue semi-dirigée
dune durée d'environ 90 minutes qui aura lieu 4 votre entreprise. L’enfrevue portera
principalement sur les themes suivants : les informations générales sur votre entreprise, son
internationalisation, ses alliances et ses apprentissages organisationnels. L entrevue peut étre
enregistrée ou non, selon votre convenance.
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Respect des principes éthiques :

Soyez assuré que toutes les informations recueillies seront traitées de fagon confidentielle.
Ainsi, toutes les personnes pouvant avoir acces a cette information, c'est-a-dire le professeur
Jorge Niosi et mol, ont signé un engagement de confidentialité dont nous vous remettons
copie. Les notes recueillies ainsi que la cassette contenant I’enregistrement et sa transcription
le cas échéant seront conservées dans un lieu sécuritaire. De plus, aucune information
permettant de retracer l'identité d'un participant, ne sera divulguée lors de la diffusion des
résultats de la recherche. Compte tenu des thémes qui seront abordés et des mesures de
confidentialité qui seront prises, le fait de participer a notre projet de recherche ne devrait
vous causer aucun préjudice. Cela ne devrait pas non plus vous profiter directement. Vous ne
devez, en aucun cas, vous sentir obligé de participer a cette recherche. Votre participation
doit étre totalement volomtaire. Un résumé des conclusions de la recherche vous sera
acheminé au terme du projet.

Signature du participant :

Ayant lu et compris le texte ci-dessus et ayant eu I'opportunité de recevoir des détails
complémentaires sur 1'étude, je consens a participer & une entrevue dirigée par Sophie
Veilleux.

Je sais que je peux refuser de répondre a 'une ou 1’autre des questions si j’en décide ainsi. 11
est aussi entendu que je peux demander de metire un terme 3 la rencontre, ce qui annulera
mon consentement et interdira au chercheur d'utiliser l'information recueillie jusque 1a.

Prénom et nom du participant a I’entrevue ;

Signature du participant : Date (jj/mm/aaaa) :

Signature du responsable : Date (jj/mm/aaaa)

*Pour toutes questions fouchant les responsabilités des chercheurs ou pour formuler une

plainte, vous pouvez communiquer avec le Comité institutionnel d'éthique de la recherche
(CIER) de I"'UQAM.

Madame Henriette Bilodeau
Professenre a I'Ecole des sciences de la gestion
Départemnent d’organisation et ressources humaines
Ecole des sciences de la gestion
Université du Québec a Montréal (UQAM)
315 Ste-Catherine est
Montréal, (Québec), Canada
H2X 3X2

Tél. : (514) 987-3000 #8390

Courriel : bilodeau. henriette@ugam. ca
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Engagement de confidentialité

Titre de 1a recherche:
Internationalisation des entreprises de biotechnologie

Identification des membres de ’équipe de recherche :

Chercheur principal : Directeur :

Sophie Veilleux, MBA Jorge Niosi, Ph.D.

Candidate au Ph.D. Professeur titulaire

Département de management et technologie Département de management et technologie
Ecole des sciences de la gestion Ecole des sciences de la gestion

Université du Québec a4 Montréal (UQAM) Université du Québec 4 Montréal (UQAM)
315 Ste-Catherine est 315 Ste-Catherine est

Montréal, (Québec), Canada Moniréal, (Québec), Canada

H2X 3X2 H2X 3X2

Tél. : (514) 987-3000 #1095 Tél. : (514) 987-3000 #4790

veilleux. sophie@coutrier.ugam.ca niosi.jorge@uqam.ca

Conditions de ’engagement :
Nous, soussignés, membres de 1’équipe de recherche réalisant le projet de recherche
mentionné ci-dessus, nous engageons formeliement 4 :

A. Assurer la protection et la sécurité des données que nous recueillerons aupres des
participant(e)s et & conserver leurs enregistrements dans un lieu sécuritaire;

B. Ne discuter des renseignements confidentiels obtenus aupres des participant(e)s qu’avec
les membres de I’équipe ayant signé le présent engagement;

C. Ne pas utiliser les données recueillies dans Ie cadre de ce projet a d'autres fins que celles
prévues a moins gu'elies soient approuvées par le Comité d'éthique de recherche de 'UQAM;

D. Ne pas utiliser, de quelque maniére que ce soit, les données ou renseignements qu un(e)
participant(e) aura explicitement demandé d'exclure de 'ensemble des données recueillies;

E. Prendre les dispositions nécessaires pour protéger l'identité¢ des participant(e)s et en
empécher l'identification accidentelle, tant lors du traitement et de I'analyse des données que
lors de la diffusion des résultats de 1a recherche.

\ Membres de 1’équipe Signatures Date (jj/mm/aaaa)

| Sophie Veilleux

|J orge Niosi
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Projet de recherche sur I’internationalisation
des entreprises de bistechnologie

GUIDE D’ENTREVUE

Section i : Données de base

L

2.

Nom de entreprise :

Nom du répondant et fonction :

Année de fondation de I’entreprise :

Incubation/essaimage :

Formation et expérience des membres fondateurs au moment de la création de
I’entreprise en gestion, en marketing et a ’internationale, en nombre d’années et lieu de
I’expérience acquise.

Membre - Formation Expérience 2 la eréation (années, lieu)
: “Accords | Gestion | Marketing | Internationale

=~

Nombre d’employés :
Total : En administration :

Chiffres d’affaires en 2005 :
Total : En biotechnologie :

Localisations des laboratoires permanents de R-D et le nombre d’employés associé.
Région Nombre d’employés :
A Vétranger : Nombre d’employés :




9. Est-ce que votre enfreprise a obtenu du capital de rnisque {année, montant, source, type,

objectif)?
Année Montant Source Type' Objectif’
N
| |

10. Quels conseils avez-vous attendus et regus des institutions suivantes?

Capitaux de risque

Conseil

d’administration

Comité scientifique

Conseils

Attendus
(Oui/Non)

OBtenu's.
{Oui/Non)

Attendus
{Oui/Nomn)

Obtenus
{Oui/Non)

Attendus

(Oui/Non)

Obtenus
(Oui/Non)

.Marketing

Management

Finance

Fabrication

Gestion de R-D

Réglementation

Légitimité,
crédibilité

Autres
{(SVP Précisez)

11. Est-ce que votre entreprise est inscrite en Bourse (nom, année, mode d’entrée)?

Bourse (s) :

Année :

Mode d’entrée :

' 1. Démarrage; 2. Lancement: 3. Stage initial; 4 Expansion; 5. Réorientation; 6. Essais cliniques; 7

Rachat

1 R-D; 2. Approbation de produit; 3. Brevets; 4. Production; 5. Autres



179

12. Quels sont vos principaux produits offerts et recherchés (nom, description, années de
développement, année de lancement passée ou prévue, marchés géographiques visés et
desservis, pourcentage du chiffre d’affaires)?

Nom | Description | Annéesde | Annéede | Marchés | Chiffre |
, : développement | Iancement | géographiques | d’affaires
| visés/desservis (%)

13. Combien de brevets votre entreprise détient-elle et dans quels pays?
Nombte :
Pays :

Section 2 : Internationalisation

14. Décrivez-moi la présence de votre organisation sur la scéne internationale. ..

Pays Mode d’entrée Année Chiffre d’affaires
(%)

15. Qu’est-ce qui a amené votre entreprise a ’international?
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16. Comment procédez-vous pour votre comumercialisation internationale?

17. Comment séiectionnez-vous les marchés a pénétrer?

Section 3 : Accords technologiques

18. Quels sont les avantages qui vous incitent a élaborer des accords technologiques?

15. Parlez-moi de vos accords technologiques ...

| Partenaire Type' | Mois/Année | Mois/Année Pays | Budget | Buts
(signature) | {écbéance) ~ total

"1, Université; 2. Laboratoire public; 3. Entreprise PME; 4. Grande entreprise; S. Fabricant; 6. Autre
*I R-D; 2. Approbation; 3. Fabrication; 4. Commercialisation; 5. Distribution; 6. Autre
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20. Quels résultats est-ce que votre compagnie attendait et a obtenu des accords
technologiques avec des entreprises et avec des organismes de recherche?

Avec des entreprises

Avec des organismes de

recherche
Avantages- Attendus Obtenus Attendus Obtenus
(OuiNon) | (Qui/Noen) | (Qui/Non) (Oui/Non)

Accélération de la vitesse
d’innovation

Nouveaux produits sur le
marché

Connaissances/technologie
complémentaire

Financement

‘Réponse aux demandes de
clients

Diversification de la R-D

Acces a des projets plus
larges

Accélération de la
comimercialisation

Insertion dans un réseau

Marketing/Distribution

Légitimité, crédibilité

Autres (SVP Précisez)

21. Comment sélectionnez-vous vos partenaires?

22. Comment vous faites-vous connaitre aupres des partenaires potentiels?
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23. Comment répartissez-vous la sollicitation de partenaires différents a D'intérieur d’une
année?

24. Comment avez-vous procédé pour parvenir a former des accords technologiques?

25. Dans quelles circonstances avez-vous rencontré vos partenaires pour la premiere fois?

26. Quelles ont été les étapes subséquentes?

27. Quels ont été les délais entre chacune de ces étapes?

28. Quelles sont les actions que vous avez effectuées pour parvenir a former 1’accord?
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29. Lesquelles de ces actions étaient planifices?

30. Lesquelles de ces actions se sont avérées ies plus efficaces?

31. Quels sont les impacts de ces accords technologiques sur votre entreprise?

Section 4 : Apprentissages

32. Parlez-moi des apprentissages que vous avez réalisés lors de 1’¢élaboration d’accords?

33. Comment avez-vous procéde pour mettre en pratique vos apprentissages?
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LES REGRESSIONS LINEAIRES ENTRE LES CARACTERISTIQUES
DES ENTREPRISES



L’influence de Pdge sur Pétape de développement du produit le plus avancé d’une

entreprise selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Age? Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Etape

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 ,5802 ,336 311 1,362
a. Predictors: (Constant), Age
ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 24,440 1 24,440 13,173 0012
Residual 48,239 26 1,855
Total 72,679 27
a. Predictors: (Constant), Age
b. Dependent Variable: Etape
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coeflicients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,972 ,405 7,338 ,000
Age 104 ,029 ,580 3,629 ,001

a. Dependent Variable: Etape
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L’influence de Pexpérience précédente du fondateur en formatsion &’ accords
technologiques internationaux, de Vobtention de capital de risque et du nombre
d’employés sur le nombre de brevets d’une entreprise selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method

Employés,
Capitaux,
Expérience

Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Brevets

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 ,9912 ,982 ,979 8,362

a. Predictors: (Constant), Employés, Capitaux, Expérience

ANOVA®
Sum of

Model Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression [89640,378 3 29880,126 427,282 ,0002
Residual 1678,336 24 69,931
Total 91318,714 27

a. Predictors: (Constant), Employés, Capitaux, Expérience
b. Dependent Variable: Brevets
Coefficients
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 10,598 5,046 2,101 ,046
Expérience -6,209 3,221 -,.054 -1,928 ,066
Capitaux ,020 ,006 089 3,217 ,004
Employés ,036 ,001 ,999 35,414 ,000

a. Dependent Variable: Brevets
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L’influence du nombre de brevets sur le nombre de produifs d’une entreprise selon une
régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Brevets? Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Produits

Model Summary

Model

R

Adjusted Std. Error of
R Square | R Square | the Estimate

1

5362

,288 ,260 14,580

a. Predictors; (Constant), Brevets

ANOQVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 2232259 1 2232259 10,501 ,003%
Residual 5526,991 26 212,577
Total 7759,250 27
a. Predictors: (Constant), Brevets
b. Dependent Variable: Produits
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 {Constant) 7715 2,864 2,694 012
Brevets 156 ,048 ,536 3,241 ,003

a. Dependent Variable: Produits
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L’influence du nombre d’employés sur le nombre de produits d’une entreprise seion
une régression linéaire

Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Employés?® . | Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Produits

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 5482 ,300 273 14,449

a. Predictors: (Constant), Employés

ANOVA’
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 2330,895 1 2330,895 11,164 0032
Residual 5428,355 26 208,783
Total 7759,250 27
a. Predictors: (Constant), Employés
b. Dependent Variable: Produits
Coefficients
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta { Sig.
1 (Constant) 8,095 2,806 2,885 008
Embloyés ,006 ,002 ,548 3,341 ,003

8. Dependent Variable: Produits
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i’influence de Pexpérience précédente du fondateur en formation d’accords
technologiques internationmaux, de Pobtention de capital de risque ot di nembre de
brevets sur le nombre d’employés d’une entreprise selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method

Brevets,
Capitaux,
Expérience

Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Employés

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate

1 ,9912 ,982 ,980 227,330
a. Predictors: (Constant), Brevets, Capitaux, Expérience

ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 67465449 3 | 22488482,90 435,159 ,0002
Residual 1240290 24 51678,761
Total 68705739 27

a. Predictors: (Constant), Brevets, Capitaux, Expérience
b. Dependent Variable: Employés

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) -295,045 136,544 -2,161 ,041
Expérience 178,487 86,749 ,057 2,057 051
Capitaux -,538 167 -,088 -3.215 004
Brevets 26,928 760 082 35414 000

a. Dependent Variable: Employés
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L’influence de ’dge de D’entreprise et de I’étape de déveioppement du produit e plus
avancé sur la présence en Bourse d’une entreprise selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Varnables
Model Entered Removed Method
1 Etape, Age . | Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Bourse

Model Summary
Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 6592 434 ,389 397

a. Predictors: (Constant), Etape, Age

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square E Sig.
1 Regression 3,025 2 1,512 9,596 ,0012
Residual 3,940 25 ,158
Total 6,964 27
a. Predictors: (Constant), Etape, Age
b. Dependent Variable: Bourse
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
i (Constant) 824 207 3,986 ,001
Age 019 .010 347 1,879 ,072
Etape 122 057 394 2134 043

a. Dependent Variable: Bourse
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L’influence de Pexpérience précédente des fondateurs en formation d’accords
technologiques internationaux, du nombre de brevets, de produits et d’employés ainsi
que de la présence en Bourse sur les accords technologiques de R-D selon une régression
logistique

Model Summary

-2 Log Cox & Snell | Nagelkerke
Step likelihood R Square R Square
1 307,648 274 ,399
Classification Tablé
Predicted
RD Percentage
Observed 1 2 Correct
Step1 RD 1 59 39 60,2
2 35 232 86,9
Overalt Percentage 79,7
a. The cut value is ,500
I= Accords technologiques de production et de marketing
2= Accords technologiques de R-D
Variables in the Equation
B S.E. 'Wald |df|Sig. |Exp(B)
EXPERIENCE [1,182 ,368/10,333|1 |,001 3,262
NB_PRODUITS |,091 |,029(9,974 |1 |,002|1,096
NB_EMPLOYES[-003 |,001]24,055[1 [,000!,997
Step 1{a)
NB_BREVETS |,059 |,014]18,225|1 |,000 1,061
BOURSE -2,483 1429|133 48711 1,000,083 J
Constant 2916 |,982|8814 i1 |,003/18,470
|
a Variable(s) entered on step 1. EXPERIENCE, NB PRODUITS,
NB_EMPLOYES, NB_BREVETS, BOURSE.
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L’influence du nombre de produifs sur les achats de licences des entreprises seion une
régression linéaire

Variabies Entered/Removed(b)

Variables | Variables
Model | Entered | Removed | Method
1 Produits(a) Enter
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: In-licensing
Model Summary
Adjusted | Std. Error of
Model R R Square | R Square ‘| the Estimate
1 ,620(a) ,385 ,361 ' 5,944
a Predictors: (Constant), Produits
ANOVA(b)
Sumof | I !
Model Squares df | Mean Square F { Sig
1 Regression 575,140 1] 575,140 16,277 ,000(a)
Residual 918,717 26 | 35,335
Total 1493,857 27 ; |
a Predictors: (Constant), Produits
b Dependent Variable: In-licensing
Coefficients(a)
Unstandardized | Standardized | |
Coefficients % Coefficients : I
Model B ! Std. Error ; Beta i. t i Sig.
1 (Constant) ,138 1,319 | .105 ,018
Produits m 06T 620 ! 4034|000

a Dependent Variable: In-licensing
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1L’influence de ’4ge de ’entreprise, de P’éiape de développement de son produit le plus

avanceé ef de son nombre de produits sur les accords technologiques selon une régression
logistique

Model Summary

-2 Log Cox & Snell | Nagelkerke
Step likelihood R Square R Square
1 222,620 ,330 ,465

Classification Tablé

Predicted
ALLIANCE Percentage
Observed 1 2 Correct
Step1  ALLIANCE 1 39 43 478
2 4 181 97,8
Overall Percentage 82,4
a. The cut value is ,500
1= Achats de licences, ventes de licences, coentreprises, fusions et acquisitions
2 = Alliances
Variables in the Equation
B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
Step  AGE 169 ,035 23,413 1 ,000 1,184
1 PRODUITS -,047 ,010 22,244 1 ,000 ,054
ETAPE -,695 , 161 21,105 1 ,000 ,499
Constant 3,116 575 29,378 1 ,000 22 547

a. Variable(s) entered on step 1: AGE, PRODUITS, ETAPE.
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L’infiuence de Pige de Pentreprise et de ’étape de développement de son produit le
plus avancé sur les ventes de licences sefon une régression linéaire

Variables Entered/Removed(b)

Model Variables Entered Variables Removed | Method

1 Ftape Développement, Age(a) . | Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: Vente de licences

Model Summary

Adjusted | Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate

1 911(a) 829 816 994
a Predictors: (Constant), Etape Développement, Age
ANOVA(b)
Sum of '
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 119,993 2 59,996 60,672 ,000(a)
Residual 24,722 25 ,989
Total 144,714 27
a Predictors: (Constant), Etape Développement, Age
b Dependent Variable: Vente de licences
Coefficients(a)
Unstandardized | Standardized |
Model Coefficients | Coefficients t : Sig.
B rStd. Error | Beta N
1 (Constant) 250] 518 % 1 534
Age ,268 | ,026 1,065 | 10,495 ,000
Btape_Développement | -4811 143 | -341 33611 002

a Dependent Variable: Vente de licences
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L’influence du nombre d’employés sur les fusions et les acquisitions selon une

régression linéaire

Variables Entered/Removed(b)

Variables | Variables
Model | Entered Removed | Method
1 Employés(
2 Enter
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: F&A
Model Summary
Adjusted | Std. Emror of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 ,995(a) ,990 ,990 ,303
a Predictors: (Constant), Employés
ANOVA(Db)
Sum of | | '
Model Squares | df ! Mean Squarel‘ F i Sig.
1 Regression | 244,038 | 1 ‘ 244,038 | 2653,838 ’ ,000(a)
Residual 2,391 | 26 i ,092
Total 246,429 27|
a Predictors: (Constant), Employés, J
b Dependent Variable: F&A
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Cosfficients
Mode! B Std. Error Beta t Sig.
7 (Constant) -,054 1059 024 364
Employés ,002 ,000 ,995 51,515 .000

a. Dependent Variable: F&A
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L’infiuence de Pige de Pentreprise, de 'obtention de capital de risque, du nombre de
brevets et d’employés sur les accords techmnologiques de R-D avec les universités selon
une régression logistique

Model Summary

-2 Log Cox & Snell | Nagelkerke
Ste likelihood R Square R Square
1 141,601 ,461 ,815
Classification Tablé
Predicted
UNIVERSI Percentage
Observed 1 2 Correct
Step1 UNIVERS! 1 62 26 70,5
2 12 85 87,6
Overall Percentage 79,5
a. The cut value is ,500
1 = Accords technologiques de R-D avec les corporations
2 = Accords technologiques de R-D avec les universités
Variabies in the Equation
B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
Siep AGE -,260 090 8,414 1 004 771
1 EMPLOYES -,020 .006 10,264 1 ,001 980
BREVETS 249 ,082 9,311 1 002 1,283
CAPITAUX -3,403 1,097 9,619 1 ,002 ,033
Constant 9,360 2,384 15,412 1 ,000 [11614,077

a. Variable(s) entered on step 1: AGE, EMPLOYES, BREVETS, CAPITAUX.
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L’influence de Pobtention de capiial de risque sur les accords technologiques de R-D
avec les corporations selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Capitaud Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: RD_Corporations

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model! R R Sguare | R Square | the Estimate
1 5428 293 ,266 3,736
a. Predictors: (Constant), Capitaux
ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F _Sig.
1 Regression 150,591 1 150,591 10,791 ,0032
Residual 362,838 26 13,955
Total 513,429 27
a. Predictors: (Constant), Capitaux
b. Dependent Variable: RD_Corporations
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 {Constant) 2,483 734 3,383 ,002
Capitaux ,009 ,003 542 3,285 ,003

8. Dependent Variable: RD_Corporations
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L’influence du nombre d’employés sur les accords technolegiques de R-D avec ies
corporations selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Employeés® . | Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: RD_Corporations

Model Summary

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 6328 ,400 377 3,443

a. Predictors: (Constant), Employés

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 205,208 1 205,208 17,310 0002
Residual 308,220 26 11,855
Total 513,429 27

a. Predictors: (Constant), Employés
b. Dependent Variable: RD_Corporations

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta { Sig.
1 (Constant) 2,503 669 3,744 ,001
Employés 002 ,000 632 4161 000

a. Dependent Variable: RD_Corporations
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L’influence du nombre de brevets sur les accords technologiques de R-D avec les
corporations selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Brevets? Enter

a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: RD_Corporations

Model Summary

Adjusted Std. Error of
R Square | R Square | the Estimate
1 6842 468 448

Model R

3,241
a. Predictors: (Constant), Brevets
ANOVAP
Sum of
Mode! Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 240,373 1 240,373 22,888 ,000°
Residual 273,055 26 10,502
Total 513,429 27
a. Predictors: (Constant), Brevets
b. Dependent Variable: RD_Corporations
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,311 637 3,630 ,001
Brevets ,051 011 684 4,784 ,000
a. Dependent Variable: RD_Corporations
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L’influence du nombre de brevets et d’employés sur les accords technologiques avec les

corperations de petite taille selon une régression logistique

Modei Summary
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-2 Log Cox & Snell | Nagelkerke
Step likelihood R Square R Square
1 227,293 ,060 ,080
Classification Tabié
Predicted
PETIT Percentage
Observed 1 2 Correct
Step1 PETIT 1 29 52 358
2 12 79 86,8
Qverall Percentage 62,8
8. The cut value is ,500
1= Partenaires corporatifs de grande taille
2= Partenaires corporatifs de petite taille
Variables in the Equation
B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
Siep  BREVETS -,026 ,013 4,145 1 ,042 974
1 EMPLOYES ,001 ,000 5,097 1 ,024 1,001
Constant ,053 ,196 ,072 1 ,788 1,054

a. Variable(s) entered on step 1: BREVETS, EMPLOYES.
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L’influence de la vilie sur les accords technologiques avee les corporations de grande
taille selon une régression logistique

Model Summary

-2 Log Cox & Snell | Nagelkerke
Step likelihood R Square R Square
1 226,814 ,062 ,083
Classification Tabié
Predicted
Grande tzille Percentage
Observed 1 2 Correct
Step1  Grande taille 1 42 49 46,2
2 18 63 77,8
Overall Percentage 61,0
a. The cut value is ,500
Variables in the Equation
B S.E. Wald df Sig. Exp(B)
Siep  VILLE -1,099 1340 10,437 1 ,001 333
1 Constant 1,350 A74 8,118 1 ,004 3,857

a. Variable(s) entered on step 1: VILLE.
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L’influence de Pexpérience précédente du fondateur en formation d’accords
technologiques, de P’age de Pentreprise, de ’obtention de capital de risque, du nombre
de brevets, de produits et d’employés, ainsi que de ia présence en Bourse sur les accords
technologiques avec les corporations de petite taille selon une régression linéaire

Variables Entered/Removed(b)

Model Variables Entered Variables Removed Method
1 Bourse, Employés,

Capitaux,  Expérience, Enter

Produits, Age, Brevets(a)

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: NbPetits

Model Summary
Adjusted | Std. Error of
Model R R Sguare | R Sguare | the Estimate
1 ,931(a) ,866 ,819 2,669
a Predictors: (Constant), Bourse, Employés, Capitaux, Expérience, Produits, Age, Brevets
ANQOVA(b)
Sum of ('
Model Squares df Mean Square F . Sig.
1 Regression 922,769 7 131,824 18,504 ,000(a)
Residual 142,481 20 7,124
Total 1065,250 27

a Predictors: (Constant), Bourse, Employés, Capitaux, Expérience, Produits, Age, Brevets
b Dependent Variable: NbPetits

Coefficients(a)
Unstandardized | Standardized | i
Coefﬁcients Coefficients i |
Model B | Std. Error | Beta .t | sig

i (Constant) 1,002 2,738 | | ,366 | 718
Expérience 22,520 1,216 | 204 2,072 051
Capitaux ,006 | ,002 | ,269 | 2,674 015
Age -,193 ,079 | -2821  -2.453 ,023
Brevets -,160 ,066 | -1,485 2,427 ,025
Employés ,010 002 | 2,498 4,004 | 001
Produits -,093 041 | -250 2,261 | ,035
Bourse 4,934 | 1,454 399, 3,393 ,003

a Dependent Variable: NbPetits
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L’influence de la ville, de 1’dge de ’entreprise, de "obtention de capital de risque et du
nombre d’employés sur les accords technologiques avec les corporations de grande taille

sefon une régression linéaire

¥V ariables Entered/Remeoved(b)

Variables | Variables
Model | Entered | Removed | Method
1 Employés,
Sﬁ;});\:aux, | Enter
Age(a) |
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: NbGrands
Model Summary
Adjusted | Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 ,931(a) ,867 ,344 1,699
a Predictors: (Constant), Employés, Capitaux, Ville, Age
ANOVA(b)
Sum of ; |
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 434,254 4 108,563 | 37,591 | ,000(a)
Residual 66,425 23 2,888 ‘
Total 500,679 27 | {
a Predictors: (Constant), Employés, Capitaux, Ville, Age
b Dependent Variable: NbGrands
Coeflicients(a)
Unstandardized | Standardized |
Coefficients Coefficients |
Model B Std. Error Beta |t | Sig
1 (Constant) 2,624 | 1,315 ! ‘ 1,994 | 058
Capitaux ,008 | ,001 | ,480 6,264 | ,000
Age 233 | 039 | 497 5,931 | 000
Ville 2,005 | ,693 | -,235 -2,892 | ,008
Employés ,001 | ,000 | 288 3,516 ,002

a Dependent Variable: NbGrands
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