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McDougall, Ûviatt et Sbrader, 2003; Ûviatt et McDougall, 1999; Rialp, Rialp et Knight, 

2005). Plus spécifiquement, l'expérience des dirigeants en fOlmation d'accords 

technologiques internationau:x, l'obtention de capital de risque, l'âge de l'organisation., le 

nombre de ses brevets et de ses employés et le pays d'origine ont un impact sur le processus 

de formation des ententes. 

La recherche sur l'entrepreneurship international a identifié le niveau élevé d'expérience 

préalable des dirigeants au sein de l'industrie et à l'étranger comme étant un facteur 

favorisant l'internationalisation rapide et précoce de la nouvelle entreprise (McDougall, 

Ûviatt et Sbrader, 2003; McDougall, Shane et Oviatt, 1994; Oviatt et McDougall, 1997; 

Reuber et Fischer, 1997). En fait, l'expérience est le résultat de l'apprentissage. Selon la 

théorie des coûts de transaction, cet apprentissage se concrétise par le développement de 

méthodes visant à réduire l'opportunisme potentiel du partenaire (Reuer, Arino et Mellewigt, 

2006). Dans la théorie incrémentale, cette acquisition de connaissances permet de réduire 

l'incertitude et le risque (Eriksson et al., 1997). Du point de vue évolutionniste, les décisions 

dépendent des choix effectués précédemment (Niosi, 2003). L'expérience des dirigeants peut 

donc influencer la formation d'accords technologiques internationaux. Quant à la théorie des 

ressources, elle stipule que les dirigeants apprennent à partir des ententes réalisées et 

développent ainsi des compétences en formation d'alliances (Rothaermel et Deeds, 2006). 

Selon la théorie des réseaux, les dirigeants expérimentés en partenariats possèdent un réseau 

de contacts qui permet à l'entreprise d'occuper une position plus centrale et de collecter 

davantage d'informations de qualité. 

Cette expérience dont bénéficient les entreprises peut proverur des fondateurs, malS 

également des sociétés de capitaux de risque (Baum et Silverman., 2004). En effet, ces 

dernières contribuent au développement des compétences de l'organisation en plus de leur 

apport en ressources financières. Elles possèdent aussi un réseau de contacts dont elles font 

bénéficier les entreprises de leur pOltefeuille. 
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L'accumulation de l'expérience se fait avec le temps, tout comme l'évolution de la firme vers 

une position centrale du réseau (Coviello, 2006). Ainsi, le fait que l'entreprise prenne de 

l'âge peut également avoir un impact sur la formation d'accords technologiques. Plus une 

entreprise intègre tôt le réseau, plus elle est en mesure d'établir des partenariats (Powell et 

al., 2005). 

Tout comme les compétences provenant de l'expérience et les ressources fmancières, le 

nombre de brevets s'avère une ressource qui peut influencer la formation d'accords 

technologiques. Particulièrement en biotechnologie, les brevets constituent souvent des 

prérequis à la signature d'ententes (Coombs et Deeds, 2000; Niosi, 2003). De plus, ils 

favorisent le recours aux licences, alors que leur absence prédispose à l'internalisation 

(Buckley et Casson, 1996). 

Le nombre d'employés est un très bon indicateur de la taille de l'entreprise. Plus il est élevé, 

plus les probabilités d'internalisation augmentent (Pangarkar et Klein, 2001). Il s'agit 

également d'une expression de la croissance qui, selon la théOlie incrémentale, favOlise 

l'internationalisation de l'entreprise (Aharoni, 1966). De plus, les employés sont les 

ressources humaines de l'organisation. Chacun d'entre eux possède un réseau de contacts 

qu'il peut mettre au profit de la firme. 

En somme, l'expérience des dirigeants en formation d'accords technologiques internationaux, 

l'obtention de capital de risque, l'âge de l'organisation, son nombre de brevets et d'employés 

constituent donc des caractéristiques importantes à considérer dans le processus 

d'internationalisation. 
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4.2.2 Les accords tecbnologiques 

Dans l'ensemble des théories de la gestion internationale, les critères de sélection des 

partenaires s'accordent en ce qui a trait à la complémentarité et à 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 apparaît entre la théorie incrémentale et la théorie 

évolutionniste. La théorie évolutionniste qui s'appuie sur la chaîne de valem stipule que 

l'internationalisation touche successivement la R-D, la production et le marketing (Hine et 

Kapeleris, 2006). Or, selon le modèle d'Uppsala, les entreprises internationalisent d'abord 

leur fonction de marketing, suivie de la production (Andersen, 1997). Une vérification de ces 

pratiques répond à un besoin soulevé dans la littérature (Kuivalainen et al., 2004). Le type de 

partenaires sélectionnés peut également être 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 l'internalisation applique les 

fondements de la théorie des coûts de transaction (Buckley, 1988, 2002; Buckley et Casson, 

1976), nous les fusionnons au sein de la même hypothèse que nous confrontons à l'approche 

de la théorie incrémenta1e. La théorie de l'internalisation considère à la fois des facteurs de 

l'environnement (taille du marché, rythme du changement technologique, taux d'intérêt, 

distance culturelle) et des facteurs propres à l'organisation (protection d'indépendance, 

absence de brevet, économies d'échelle, incertitude technologique) (Buckley et Casson, 

1996). L'intégration des théories nous permet d'établir une séquence de sélection des types 

d'accords technologiques qui évolue en fonction des caractéristiques des entreptises, de la 

distance physique et psychologique des marchés. 
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Sur la base des théories des coûts de transaction, de l'internalisation ainsi que des théories 

évolutionnistes et incrémentales, nous émettons donc l'hypothèse 1 (Hl): 

En biotechnologie de la santé humaine, au fil du développement des entreprises tel que 

mesuré par l'obtention du capital de risque, l'augmentation de l'âge de l'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 l'achat de licences, l'alliance, la vente de licences, la 

coentreprise, la fusion ou l'acquisition; 

c) le type d'organisations partenaires pour la R-D, soit une université ou une 

corporation; 

d) la taille des entreprises partenaires, soit petites ou grandes avec une limite fixée à 

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

4.2.3 L'internationalisation 

Conformément à la théorie d'internalisation et des réseaux, la formation d'accords 

technologiques accélère le processus d'internationalisation (Buckley et Casson, 1996; 

Spence, 2003). Il s'agit effectivement du mode de gouvernance observé en entrepreneurship 

international (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 

l'internationalisation qui serait une succession de vagues et de plateaux (Jones, 1999; Oliver, 

2001; Welch et Luostarinen, 1988). Oliver (2001) précise que la première vague s'étale sur 

les quatre premières années de l'entreprise qui vit ensuite un plateau jusqu'à sa onzième 

année, puis le cycle recommence. Manolova et Manev (2004) réclament d'ailleurs un 

approfondissement des connaissances sur le rythme et l'étendue de l'internationalisation. Par 

conséquent, il est possible d'extrapoler l'impact de la variation de ce nombre d'accords 

technologiques sur la diversité de l'internationalisation. Cette augmentation du rythme et de 

la diversité de l'internationalisation devrait également se refléter sur l'intensité de 

l'intemationalisation. 
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Bien que les motifs de l'internationalisation varient selon ies théories, ils peuvent être unis en 

une explication plus complète lors du processus de formation des accords technologiques. 

Puisque les compétences diffèrent entre les nations (théorie évolutionniste) (Cantwell et 

Janne, 1999; Niosi, 1999), les entreplises s'internationalisent en fonction des opportunités 

offertes par le réseau pour avoir accès à ces ressources et à ces compétences complémentaires 

(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 Riccaboni, 

2003; Niosi, 1999). Les fumes bénéficient ainsi des activités de création de valeur de chaque 

pays (théorie de l'internalisation), ce qui permet de réduire leurs coûts (théorie des coûts de 

transaction) (Axinn et Matthyssens, 2002; Buckley et Casson, 1996; Gulati, 1995). Il s'agit 

alors d'un compromis entre le risque et la croissance (théorie incrémentale). 

Par contre, selon la théorie incrémentale, les marchés étrangers sont différents du marché 

interne 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 Welcb, 1978). Eriksson et aL (1997) mentionnent que la distance psychologique 

rend difficile la collecte et l'interprétation adéquate de l'infOlmation, qu'elle affecte la 

sélection des marchés et des modes d'entrée. Les entreprises pénètrent donc d'abord les 

marchés de proximité pour diminuer le risque, puis successivement des marchés qui sont à 

une plus grande distance. 

La théOlie évolutionniste, la théorie incrémentale et la théorie des ressources nous amènent 

donc à fonnuler l'hypothèse 2 (ID) : 

La fonnation des accords technologiques internationaux chez les entreplises de 

biotechnologie en santé humaine est représentée par une séquence de vagues et de 

plateaux et ce, à la lwnière de l'évolution du portefeuille de molécules, lorsqu'elle est 

mesurée par : 

a) le nombre de nouveaux accords technologiques internationaux ; 

b) la diversité, selon le nombre de pays; 

c) l'intensité, selon le pourcentage d'alliances formées à l'étranger. 



75 

4.2.4 La standardisation du processus 

La théorie évolutionniste mentionne que les entreprises apprennent à la fois sur le contenu de 

l'accord technologique et sur le processus de formation de partenariats (Muthusamy et White, 

2005). Par contre, aucune théorie ne précise l'évolution de ces connaissances (Chetty et 

Campbell-Hunt, 2004). 

L'ensemble des théories de la gestion internationale reconnaissent l'apprentissage des 

organisations et peuvent ainsi être intégrées. La théorie des réseaux mentionne que les 

infOlmations à la base de l'apprentissage sont obtenues par les relations 

interorganisationnelles (Gulati, 1998). Selon la théorie évolutionniste, l'apprentissage doit 

être coordonné et communiqué pour s'insérer dans les routines (Kogut et Zander, 1993, 

2003). À 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 l'élaboration de documents, puis la mise en place de 

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

Selon la théorie évolutionniste, l'incorporation des apprentissages aux routines permet 

d'améliorer la performance de l'organisation (Nonaka et Takeuchi, 1995; Nonaka, Toyama et 

Konno, 2000; Zollo, Reuer et Singh, 2002). Dans la présente recherche, nous mesurons la 

perfonnance du processus de fonnation des accords technologiques et d'internationalisation 

de l'entreprise en termes de rythme, de diversité et d'intensité. Nous allons plus loin en 

appliquant au processus de fOlmation d'accords et à l'internationalisation la relation entre les 

mécanismes d'apprentissage et les routines, composantes des compétences (Heimeriks et 

Duysters,2007). 

Fi...t1alement, les recherches empiriques en entrepreneurship international, appuyées sur la 

théorie évolutionniste, concluent qu'une internationalisation précoce facilite l'apprentissage 

puisque l'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 être extrapolée pour inclure l'ensemble des 

dimensions de l'internationalisation soit le rythme, l'intensité et la diversité. 

À la hunière de la théorie évolutionniste, de la théorie incrémenta1e et de la théorie des 

ressources, nous énonçons l'hypothèse 3 (H3): 

La standardisation du processus de formation des accords technologiques par une 

documentation appropriée et la transmission des apprentissages pefilet d'optimiser le 

processus d'internationalisation selon quatre variables: 

a) la vitesse d'internationalisation, selon l'âge de l'entreprise lors du premier accord 

technologique à l'étranger; 

b) le rythme d'internationalisation, selon le nombre d'années écoulées entre chaque 

accord; 

c) la diversité, selon le nombre de pays, leur distance psychologique et physique; 

d) l'intensité, selon le pourcentage des accords technologiques formés à l'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'à l'échelle 

nationale pour rentabiliser leurs investissements (Knight et Cavusgil, 2004; Lindqvist, 1997; 

Litvak, 1990). Or, le portrait de la biotechnologie au Canada et aux États-Unis tracé 

précédemment démontre clairement la différence de taille de ces deux marchés, ainsi qu'en 

ce qui concerne le nombre d'entreprises, d'employés, de brevets, les revenus de dépenses en 

R-D et le capital de risque. De plus, la mondialisation tend à accroître la différentiation 

nationale et la spécialisation technologique (Cantwell et Jaune, 1999). Les régions ou les pays 

spécialisés dans un type d'innovations tendent à maintenir leur position avec le temps, d'où le 

concept de Système national d'innovation. En biotechnologie, ces systèmes d'innovation de 

nature plutôt régionale se caractérisent par la présence de scientifiques étoiles dans des 

universités (Niosi et Banik, 2005). Ils génèrent des retombées en tennes de colmaissances qui 

se transmettent dans l'entourage par des contacts fréquents face à face avec les autres acteurs 
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du milieu (Niosi et Bas, 2001). Ce processus attire des sociétés de capitaux de risque ou 

incite les organisations existantes à investir dans ces teclulOlogies. 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 accès à différents domaines de 

connaissances. En conséquence, nous devons tenir compte de l'impact de la ville de 

provenance sur la formation des accords internationaux. 

De la théorie des ressources découle donc l'hypothèse 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 l'entreprise (âge, 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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4.2.6 Le modèle de recherche 

La figure 4.1 illustre l'ensemble des hypothèses dans un modèle de recherche dont le but est 

de comprendre ies liens entre la localisation géographique des entreprises de biotechnologie, 

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

processus de formation et leur internationalisation. 

Figure 4.1
 

Le modèle de recherche de l'internationalisation des entreprises de
 

biotechnologie par la formation d'accords technologiques
 

Localisation 1 Naturedes~ 1 Caractéristiques Hl+ Standaràisation H3+ Internationalisationgéographique 
7j de l'entreprise 1 accords du processus de l'entreprise 

~ 

technologiques H2 



CHAPITRE V 

LE CADRE MÉTHODOLOGIQUE 

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

S.l La méthodologie 

Notre recherche est de nature appliquée, selon les critères de Parton (2002), puisqu'elle vise à 

contribuer à l'élaboration de connaissances pom aider les chercheurs, les eniTepreneurs ainsi 

que les organismes de soutien à mieux comprendre le processus d'internationalisation par 

l'élaboration d'accords technologiques chez les entreprises dédiées à la biotechnologie, afin 

de permettre à ces dernières de mieux interagir avec lem environnement. L'approche 

épistémologique privilégiée est la méthode hypothético-déductive puisque la recherche vise à 

expliquer un phénomène routinier avec des prédictions de causes à effets (Guba et Lincoln, 

1994; Patton, 2002). De plus, selon Yin (2003) et Eisenhardt (1989), l'analyse de cas 

multiples constitue la méthode à privilégier pour répondre à une question de recherche 

portant sur le comment. Pour circonscrire l'unité d'analyse, un retour à la question de départ 

ainsi qu'au cadre conceptuel offi'e des pistes de réponse (Yin, 2003). Il s'agit donc ici d'un 

contexte d'entreprises de biotechnologie en santé humaine. Comme l'objectif est de 

détenniner un processus organisationnel en matière d'intemationalisation par la formation 

d'accords technologiques, l'unité d'analyse comporte deux niveaux: l'entreprise et les 

accords. 
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5.2 L'échantillonnage 

L'objectif de la présente recherche est d'étudier le 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 dédiées 

à la biotechnologie. 

Les États-Unis et le Canada se classent respectivement premier et deuxième pays en ce qui a 

trait au nombre d'entreprises consacrées à la biotechnologie. Puisque la présente recherche se 

veut d'envergure internationale et que la littérature 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 deuxième État et la deuxième province en 

termes de nombre d'entreprises. Dans chacune de ces régions existe un pôle technologique 

dominant en santé hwnaine, soit Boston et Montréal. 

L'échantillonnage est basé sur des critères précis. D'abord, ii s'agit d'entreprises de 

biotechnologie correspondant à la définition de l'OCDE citée précédemment. Elles 

appartiennent au secteur de la santé humaine incluant le domaine thérapeutique et ceiui du 

diagnostic. Les compagnies de Boston ont été identifiées à l'aide des bases de données 

Massachusetts Biotechnology Industry Directory, BioSpace, Bio Member Directory, et 

Bioscan. Par une combinaison de ces sources, nous avons dressé une liste de 37 

organisations. Du côté de Montréal, la base de données de 45 entreprises provient des sites 

Internet des gouvernements du Canada et du Québec, de l'association sectorielle BioQuébec, 

ainsi que des parcs scientifiques (Cité de la Biotechnologie, Technopôle Angus, Technoparc 

St-Laurent). Nous avons envoyé une lettre de présentation accompagnée d'une lettre de 

confIdentialité et d'un fOlmulaire 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 entrepllses de Boston et 16 de 

Montréal ont accepté de participer à notre étude, ce qui représente des taux de réponse 

respectifs de 32% et de 36%. 
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5.3 La collecte de données 

En ce qui a trait aux sources de domées, cette étude prend exemple sur la recherche de 

Eisenhardt (1989) en combinant différentes sources pour compléter et tester la concordance 

des faits (Patton, 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 à notre étude. Puis, nous avons 

procédé à des entrevues semi-structurées avec 28 membres exécutifs impliqués dans 

l'internationalisation et le processus de formation d'accords technologiques de ieur 

entreprise. 

Dans le cadre des entrevues semi-structurées, nous avons respecté l'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 procédâmes ensuite à un bref rappel du thème de l'entretien, 

de son utilité pour l'organisation et pour la recherche. Le déroulement de l'entrevue ainsi que 

la durée prévue furent ensuite énoncés. Le chercheur présenta le formulaire de consentement 

qu'il fit signer en deux exemplaires au répondant, soit une copie pour le répondant et l'autre 

pour le chercheur (appendice B). Le chercheur remit également au répondant un engagement 

de confidentialité signé (appendice C). Le chercheur vérifia auprès du répondant si certains 

éclaircissements étaient nécessaires et répondit à ses questions le cas échéant. L'ensemble des 

questions se trouve dans le guide d'entrevue (appendice D) à titre d'aide-mémoire pour ainsi 

assurer une meilleure maîtrise de la rencontre, et pour augmenter la fiabilité des données. 

Chaque entrevue durait de 60 à 120 minutes. Elles furent toutes retranscrites en détaiL De 

pius, nous avons tenu un jownal de bord qui raconte le déroulement de la collecte de 

données, des descriptions des lieux visités et des gens rencontrés, des observations sur leur 

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

Nous avons élaboré un guide d'entrevue à partir du cadre conceptuel pour couvrir l'ensemble 

des éléments, réduire le temps de l'entretien et faciliter la comparaison entre les données. Il 
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comporte 33 questions réparties en quatre sections. La première série de 13 questions porte 

sur les caractéristiques de l'entreprise qui deviendront les variables indépendantes: l'âge de 

la fIrme, son étape de développement, sa taille en nombre d'employés, l'expérience 

précédente des fondateurs en formation d'accords technologiques internationaux, le nombre 

de brevets obtenus, le nombre des produits, sa présence en Bourse et le capital de risque 

obtenu. La deuxième partie compte quatre questions servant à dresser un portrait de 

l'internationalisation de l'organisation comprenant les raisons de la diversification 

géograplllque, les critères de sélection des marchés et la séquence de leur pénétration. La 

troisième section constitue le cœur de la recherche avec 14 questions sur les accords 

technologiques. Nous y dressons un inventaire des accords technologiques conclus par 

l'entreprise: l'année de la signature de l'accord technologique, le pays d'origine du 

partenaire, le type d'accords technologiques, ia fonction, le type de l'organisation partenaire 

pour la R-D et la taille du partenaire corporatif le cas échéant. Puis, nous traitons des 

avantages des accords technologiques, les critères de sélection des partenaires, les actions 

posées, les délais entre chacune des étapes. La quatrième et dernière 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 les types de 

connaissances acquises et sur leur application lors d'accords technologiques subséquents. À 

l'exception des renseignements généraux sur l'entreprise, les questions sont de nature 

ouverte. Un prétest n'a amené aucune modifIcation majeure au déroulement des interviews. 

Le questionnaire couvre ainsi les caractéristiques de l'entreprise, son processus 

d'internationalisation, la natme de ses accords technologiques et j'intégration de ses 

apprentissages. 

5,4 Le traitement des données 

D'abord, nous avons complété les transcriptions des entretiens avec les informations 

contenues d,ms les sources documentaires pour ainsi obtenir une description complète des 

entreprises et de leur processus de fOlUlation 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 première porte sur les caractéristiques des entreprises et la standardisation du 

processus de fOlmation des accords technologiques par la documentation et la transmission 

des apprentissages. La deuxième concerne la nature des accords technologiques. La troisième 

contient l'ensemble àes mesures d'internationalisation. 

5.4.1 Les caractéristiques des entreprises et les apprentissages 

Pour accélérer le déroulement des entrevues, démontrer notre intérêt envers l'entreprise et le 

sérieux de notre démarche, nous avions complété les informations sur les caractéristiques des 

entreprises, à titre de préparation aux entrevues, à partir des informations disponibles sur 

Internet: le nom de l'organisation, l'année de sa fonàation, les membres de son équipe 

fondatrice et leur expérience précédente, l'obtention de capital de risque, le nombre 

d'employés, le nombre de brevets, le nombre de produits, l'étape de développement de leur 

produit le plus avancé ainsi que la présence en Bourse. Plus pmticulièrement, les dOMées sur 

les brevets américains ont été obtenues par une recherche sur la base de données de l'United 

States Patent and Trademark Oîfice. Au moment de la rencontre, nous àébutions donc en 

demandant à notre interlocuteur de valider ces inÎormations. Dans notre base de données, 

nous avons calculé l'âge de l'entreprise selon l'année de sa fondation et saisi les nombres 

associés aux brevets, aux employés et aux produits. Nous avons dichotomisé les variables 

« expérience », « capital de risque» et «présence en Bourse ». Pour l'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 III; 6) Mm·keting. Enfm, nous 

avons aussi attribué des chiffres à la localisation géographique des compagnies: 1) Boston; 

2) Mon1J:éal. 

Concernant la standardisation du processus de fonna1.ion des accords technologiques, nous 

avons simplement dichotomisé la documentation et la transmission des apprentissages pour 

chacune des entreplises selon les réponses fournies par les répondants. 
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5.4.2 La nature des accords technologiques 

À partir du site Internet des répondants, nous avons caractérisé chaque accord technologique 

selon l'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 l'organisation 

partenaire pour la R-D (université, entreprise) et la taille du partenaire corporatif (petite, 

grande) le cas échéant. Pour la taille des partenaires, nous avons consulté leur propre site 

Intemet et attribué le qualificatif « grande» aux entreprises ayant plus de 250 employés, 

conformément à l'OCDE (Organisation for Economie 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 l' 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 pourquoi les entreprises sont différentes dans leur profil, 3) décrire l'évolution 

internationale de l'entreprise pour permettre le développement d'une théorie évolutionniste 

de l'intemationalisation de l'entrep11se. Pour y parvenir, eUes proposent d'étudier les routines 

en fonction des comportements et du temps. Une telle approche permet de dégager une série 

de routines ainsi qu'un profil dynamique des changements et des développements dans le 

comportement d'internationalisation des eniTeprises. 

L'étude du temps porte sur la vitesse et le rythme de l'internationalisation. La vitesse est 

mesmée par l'âge de l'entreprise au moment où elle conclut son premier accord 

tecimologique avec un pattenaire d'un autre pays (Autio, Sapienza et Almeida, 2000; Oviatt 

et McDougall, 2005). Dans la littérature en entrepreneurship intemational, une 
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intemationalisation précoce s'effectue à l'intérieur des trois ou des six premières années 

suivant la fondation de l'entreprise (Coviello et Munro, 1997; Hmmerinta-Peltomaki, 2004). 

Le rythme est mesuré par le temps écoulé entre les accords technologiques consécutifs 

(Jones, 1999; Manolova et Manev, 2004). Pour déterminer le rythme global de l'entreprise, 

nous avons soustrait à l'âge de la firme lors de son plus récent accord technologique 

international son âge lors de son premier accord technologique étranger, puis divisé la 

différence par son nombre total d'accords technologiques intemationaux. Nous avons 

également appliqué cette mesure du rythme aux pays pénétrés. 

Selon Preece et al. (1998), l'étendue de l'internationalisation s'observe à la fois par la 

diversité et l'intensité. La diversité réfère aux nombres de pays et de continents où s'illustre 

l'entreprise, ainsi que la distance géographique et psychologique avec ces pays (Manolova et 

Manev, 2004; üviatt et McDougall, 2005). À l'aide de notre base de données sur les accords 

technologiques, nous avons listé et comptabilisé le 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 à partir d'un questionnaire contenant 32 affirmations de valeurs, il a comparé la 

distribution des réponses d'un pays à l'autre pour les mêmes types d'employés et les mêmes 

employeurs. Puis, il a fait une analyse statistique pour déterminer les quatre dimensions de la 

diversité culturelle: le contrôle de l'incertitude, la distance hiérarchique, les oppositions 

masculinité/féminité ainsi qu'individualisme/collectivisme. L'étendue du score représente 

l'intervalle des réponses différentes pour chaque question. Il s'agit donc de scores relatifs 

pour lesquels le plus bas pays obtient zéro et le plus haut 100. Dans le cadre de la présente 

recherche, nous avons utilisé ces valeurs pour déterminer l'écart du Canada et des États-Unis 

par rapport aux autres pays pour chaque dimension, puis nous les avons additionnées pour 

obtenir un résultat 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 

l'échantillon et de calculer la progression d'un accord technologique à i'autre. Enfin, pour 

chiffrer la distance physique, nous utilisons le nombre d'heures d'avion minirnmn 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 

Les mesures de la distance psychologique 

Dimensions de la distance psychologique Distance Distance 
Pays Distance Contrôle de Individualisme Masculinité Total du des 

hiérarc!ùque l'incertitude Canada É-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 ]55 
Danemark 18 23 74 16 131 88 108 
Espagne 57 86 51 42 236 95 117 
États-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 
Israël 13 81 54 47 195 90 114 
Italie 50 75 76 70 271 60 62 
Japon 54 92 46 95 287 136 138 
Maroc 80 68 38 53 239 104 124 
Norvège 31 50 69 8 158 65 89 
Pays-Bas 38 53 80 14 185 44 68 
Singapour 74 8 20 48 150 139 157 
Suède 31 29 71 5 136 83 103 
Suisse 34 58 68 70 230 45 49 

Source: Hofstede (2001) 
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Tableau 5.2
 

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

Pays 

Allemagne 

Angleterre 

Australie 

Belgique 

Canada 

Chine 

Corée 

Danemark 

Espagne 

États-Unis 

Finlande 

France 

Inde 

Indonésie 

Israël 

Italie 

Japon 

Maroc 

Norvège 

Pays-Bas 

Singapour 

Suède 

Suisse 

Distance physique 
du Canada 

9
 
7
 

25
 

9
 
o 
17
 

21
 

10
 

10
 

1
 

11
 
7
 
17
 

26
 
12
 

8
 
16
 

11
 

10
 
7
 

25
 

10
 

13
 

Distance physique
 
des États-Unis
 

10
 
6
 

24
 

9
 

1
 

16
 

19
 

9
 

10
 
o 
11
 
7
 

17
 

25
 

12
 

8
 
16
 

10
 

9
 

7
 

25
 

9
 

11
 

Habituellement, l'intensité de l'intemationalisation correspond au pourcentage des ventes de 

l'entreprise à l'étranger (Oviatt et McDougaU, 2005). Or, cette mesure ne peut être utilisée 

pour des activités en amont de la commercialisation. Nurnrnela et al. (2004) proposent alors 

d'utiliser le pourcentage d'accords technologiques étrangers, ce que nous avons fait pour 

chaque entreprise par année, puis au total à l'aide de notre base de données sur les accords 

technoiogiques. 
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5.5 Les analyses statistiques 

Les paramètres de la présente recherche nous amènent à utiliser à la fois des régressions 

linaires et logistiques ainsi que des cOlTélations pour valider nos hypothèses. Les analyses de 

corrélations et de régressions pelmettent de mesurer les relations entre une variable 

dépendante et une ou des variables indépendantes (Maihotra, 2004; Proctor, 2005). Par 

contre, elles montrent les relations sous un jour différent. La régression identifie si la relation 

existe et avec quelle force. De plus, elle analyse une relation causale puisque le coefficient 

représente la proportion de la variable dépendante expliquée par la variable indépendante. 

Elle pe1U1et donc de mieux comprendre, voire de préàire, le phénomène étudié. La régression 

linéaire est utilisée lorsque la variable dépendante est continue, alors que la régression 

logistique s'applique si elle est catégorielle. En ce qui a trait à la corrélation, eile mesure 

seulement l'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 ordinales et 

dichotomiques pour des échantillons inférieurs à 30. Le logiciel SPSS Data Editor 14.0 

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

5.6 Les critères de quaüté 

Nous avons élaboré la méthodologie de manière à limiter les objections quant à la 

subjectivité, la contribution et la généralisation, puis nous avons détaülé les procédures pour 

en pennettre la reproductibilité. De plus, tout au long de la recherche, nous avons pris soin de 

respecter les critères énoncés par Yin (2003), soit la validité de construit, la validité inteme, 

la validité externe et la fiabilité. 

Concernant la validité de construit, la variété des méthodes (qualitatives et quantitatives) et 

des sources de données (entrevues semi-structurées, documentation) vise à outrepasser leurs 

limites respectives, notamment les aspects incomplets ou inadéquats des documents, ainsi que 

la distorsion possible dans les réponses àu répondant lors de i'entrevue en raison de leurs 
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biais personnels (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 possède une connaissance de cette industrie basée sur trois armées d'expérience de 

travail dans ce secteur. De plus, son essai de maîtrise portait sur les stratégies de 

communication dans les phases d'internationalisation des entrepIises de bioteclmologie de la 

région de Québec. 

Pour assurer la validité Lnteme, nous avons d'abord étudié les 28 cas indépendamment, puis 

nous les avons comparés entre eux. L'historique de l'élaboration du pOltefeuille d'accords 

technologiques fut réalisé en fonction de la succession temporelle des actions et des 

événements, à paItir de la combinaison des ÏnÎormations fournies par les acteurs de même 

que par les documents. Une fois cette analyse effectuée pour chacune des enh'eprises, nous 

avons jumelé les cas par paires pour identifier les similarités et les différences (Eisenhardt, 

1989). Il est ainsi possible de faire un « pattern matching », de construire des explications et 

d'analyser en fonction du temps. De plus, nous avons procédé à une analyse statistique des 

hypothèses pour identifier les facteurs qui influencent chacun des concepts. Ensuite, nous 

avons repris chacun des cas pour vérifier la validité des propositions et en accroître la 

compréhension. À cet eftèt, par souci de triangulation théorique, six lorgnettes différentes ont 

servi à examiner les données: la théorie des coûts de transaction, la théorie de 

l'internalisation, la théorie évolutionniste, la théorie incrémentale, la théorie des ressources et 

la théorie des réseaux. Leurs hypothèses et leurs prémisses respectives ont apporté des 

perspectives complémentaires lors de l'interprétation des résultats. 

Puisque l'objectif de la présente recherche consiste à expliquer en tenues de séquences 

d'événements ce qui conduit les entreprises à l'élaboration d'accords technologiques 

internationaux, 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 pennis d'obtenir des rdations 

suffisamment convaincantes. Bien que la précision soit supérieure aux recherches faites par 

questionnaire fenné et auto-adnllnistré, elle demeure modérée. La recherche peut toutefois 
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générer des théories simples, modérément généralisables. Une comparaison avec la littérature 

existante vise à rendre plus crédibles les relations soulevées, tout en augmentant la validité 

e>-.1:eme. 

Enfm, l'élaboration de même que le respect des procédures de collecte et de traitement des 

données selon les nonnes contenues dans la littérature, l'utilisation de mesures empiriques 

reconnues, la construction de bases de données complètes assurent la fiabilité des résultats. 

5.7 Les considérations éthiques 

Puisque cette recherche fait întervenir des êtres humains, nous avons soumis son design au 

comité d'éthique de l'Université du Québec à Montréal. Le chercheur et le directeur de thèse 

ont signé un engagement de confidentialité remis à chaque répondant (appendice C). De plus, 

chaque personne interrogée a signé un fonnulaire de consentement comprenant une 

description de la recherche (appendice B). Le chercheur ainsi que les répondants en ont 

conservé chacun une copie. Nous avons avisé les répondants qu'ils pouvaient à tout moment 

mettre un terme à leur participation et que toute infonuation recueillie jusqu'à ce poînt ne 

pouvait être utilisée. De plus, nous les avons avisés que la recherche ne devrait leur causer 

aucun préjudice, mais qu'eUe ne leur apportait en retour aucun bénéfice. Nous les avons 

informés que les résultats seraient diffusés dans le cadre d'une thèse de doctorat, d'articles 

scientifiques et appliqués. Nous avons vérifié auprès des répondants si des éclaircissements 

étaient nécessaires et répondu à leurs questions le cas échéant (Daunais, 1992). Nous avons 

traité les répondants avec dignité. Nous les avons écoutés avec attention, puis avons protégé 

leur anonymat. Au tenue de la cueillette de données, nous leur avons envoyé une lettre de 

remerciements pour leur collaboration et pour le temps accoràé. Nous leur acheminerons un 

résumé de la thèse tille fois qu'elle aura été défendue avec succès. 
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CHAPITRE VI
 

L'ANALYSE ET LA DISCUSSION DES RÉSULTATS
 

L'objectif de ce chapitre est de présenter, dans un premier temps, le profil de l'échantillon en 
termes d'entreprises, d'accords technologiques et d'internationalisation. Puis, nous décrivons 
plus en détail la formation d'accords technologiques et l'internationalisation afm de vérifier 
ultimement leurs hypothèses respectives. Enfin, nous tenninons par une synthèse des 
distinctions observées dans le processus de formation des accords technologiques 
internationaux des entreprises de Montréal et de Boston. 

6.1 La description de l'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 fmnes de Montréal et de Boston. 

Lors de notre échantillonnage, nous avions dressé, à l'aide de multiples bases de données et 

de répertoires, une liste de 37 entreprises de Boston et de 45 fumes 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 corrélation de Spearman entre les caractéristiques des 

entreprises de l'ensemble de la population et la variable «réponse» dichotomisée indique 

seulement un biais pour les entreprises présentes en Bourse (Rho = 0,630 à 0,01) 

(appendice D). 
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Le tableau 6.1 contient les caractéristiques des entreprises interrogées, soit 16 à Montréal et 

12 à 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 

institutionnel. Par contre, seulement environ la moitié des entreprises des deux villes sont 

présentes sur les marchés boursiers. L'âge, le nombre de brevets obtenus aux États-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 l'échantillon 

sont presque exclusivement dédiées au domaine thérapeutique. En effet, seulement deux 

compagnies de Montréal œuvrent 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 mêmes 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 
Âge 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 trait aux accords technologiques, le tableau 6.2 montre qu'au total les entreprises 

de l'échantillon ont formé 430 ententes, soit 266 par les fumes 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 à 44 ententes. Celles de Boston se concentrent à plus de 80% entre 3 et 15 accords, 

même si leur intervalle total est de 3 à 62 ententes. En termes de fonctions, la majorité des 

accords portent sur la R-D, suivie par le marketing. Très peu de compagnies collaborent pour 

la production. Les organisations montréalaises surpassent celles de Boston pour l'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 accès aux librairies, des ventes de composantes ou des services rendus. Les 

organisations partenaires pour la R-D varient selon la localisation des compagnies. À 

Montréal, les accords technologiques avec des universités sont plus nombreux qu'à Boston. 

Certaines fumes confient aussi des mandats de R-D à 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 l'environnement des firmes 

dédiées à la biotechnologie, tant du point de vue de la survie des compagnies que du 

roulement des employés, nous contraint à classer des entreprises partenaires dans la catégorie 

de la taille indéterminée. 
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Description des accords technologiques 

Accords technologiques totaux (430) 
Fonctions
 

R-D
 
Production
 
Marketing
 
Indéterminées
 

Types d'accords
 
Achats de licences
 
Alliances
 
Ventes de licences
 
Fusions et acquisitions
 
Coentreprises
 
Autres
 

Organisations partenaires pour la R-D 
Universités 
Entreprises 
Autres 

Taille des entreprises partenaires 
Petites entreprises 
Grandes entreprises 
Indétenninées 

Accords technologiques internationaux (250) 
Fonctions
 

R-D
 
Production
 
Marketing
 
Indéterminées
 

Types d'accords
 
Achats de licences
 
Alliances
 
Ventes de licences
 
Fusions et acquisitions
 
Coentreprises
 
Autres
 

Organisations partenaires pour la R-D 
Universités 
Entreprises 
Autres 

Taille des entreprises partenaires 
Petites entreprises 
Grandes entreprises 
Indéterminées 

Tableau 6.2
 

La description des accords technologiques
 
Montréal
 
(n = 16)
 

266
 

135
 
8
 

48
 
75
 

62
 
135
 
4
 
o 
2
 

63
 

78
 
34
 
23
 

72
 
30
 
86
 
179
 

85
 
5
 

38
 
51
 

40
 
85
 
2
 
o 
1
 

51
 

42
 
28
 
109
 

57
 
22
 
58
 

Boston
 
(n =12)
 

164
 

75
 
1
 
7
 
81
 

20
 
75
 
30
 
18
 
3
 
18
 

19
 
54
 
2
 

61
 
59
 
25
 
71
 

33
 
o 
4
 
34
 

6
 
33
 
18
 
5
 
1
 
8
 

13
 
19
 
39
 

21
 
30
 
7
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Figure 6.1 

Le pourcentage des entreprises selon leur nombre total d'accords technologiques 

:: 1'-.:-----.;;----"'--"--,--,,­
250/0 -Ip-~· ~T-'--+--"---'--'--
N/o +---~-1 

1 [3 IVkrtréal (n =266) 1 

15% 10 Bostm (n = 164) 

5% 

1à5 6à 10 11 à 15 16à20 Plus de 20 

Nombre total ctaccords technologiques 

La figure 6.2 répartit les accords technologiques nationaux et internationaux pour les 

entreprises de Montréal et pour celles de Boston. Lorsque nous nous concentrons uniquement 

sur ies 250 accords technologiques internationaux, soit 179 par ies firmes de Montréal et 71 

par celles de Boston, toutes les tendances précédentes se maintiennent. Les accords 

technologiques internationaux des compagnies de Montréal représentent 67% de leurs 

ententes. À l'opposé, seulement 43% des colïaborations des fumes de Boston sont réalisées à 

l'étranger. La figure 6.3 précise le pourcentage d'entreprises selon le nombre d'accords 

technologiques internationaux. üne fois de plus, nous remarquons que plus de 40% des 

firmes montréalaises concluent plus de huit ententes, alors que 90% des bostoniennes se 

situent entre une et huit ententes. En fait, les étendues vont de une à 33 pour Montréal et de 

une à i 9 pour Boston. 

1 
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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 

d'accords technologiques internationaux (n =250) 
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Nous étudions l'internationalisation en termes de vitesse, de l)'thme, de diversité et 

d'intensité dont les mesures médianes apparaissent au tableau 6.3. La vitesse de 

l'internationalisation réfère à l'âge de l'entreprise au moment de son premier accord 

technologique à l'étranger. Chez les entreprises de Montréal, cette pénétration se produit 

entre la fondation de l'organisation et sa onzième année, mais à un âge médian de quatre ans. 

Pour les compagnies de Boston, cette mesure s'étend jusqu'à la trente-quatrième 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 à la définition de 

Hurmerinta-Peltomaki (2004) des nouvelles entreprises internationales, soit une pénétration 

au cours des trois premières années, 57% des fumes de Montréal et 50% de Boston 

conespondent à cette appellation. Si on étend la définition aux six premières années de 

l'organisation tel que suggéré par Coviello et Jones (2004), nous anivons alors à 

respectivement 78% et 67%. Les entreprises de Montréal semblent donc plus rapides que 

celles de Boston. 

Tableau 6.3
 

La description de l'internationalisation
 

Concepts Mesures (en médianes) Montréal Boston 
d'internationalisation 
Vitesse Âge lors du premier accord technologique 

international 
4 4 

Rythme Nombre de mois écoulés entre chaque accord 
technologique 

24 14 

Diversité Nombre de pays 4 4 
Distance psychologique (Hofstede, 2001) 107 123 
Distance physique (nombre d'heures de vol) 14 14 

Intensité Accords technologiques formés à l'étranger (%) 60 54 

Le rythme d'internationalisation réfère au nombre de mois écoulés entre chaque accord 

technologique à l'étranger. Il varie de deux à 60 mois à Montréal, pour une médiane de 24 

mois, et de sept à 30 mois à Boston, pour une médiane de 14 mois. Cette cadence apparaît 

rapide, particulièrement à Boston où 92% des organisations forment des accords 

technologiques successifs en moins de 24 mois, contrairement à 64% à Montréal. 
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La diversité de l'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 à 

dix pays étrangers, alors que pour celles de Boston, ce chiffre se linùte à 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. À 

Montréal, 63% des firmes ont conclu des ententes dans trois à six pays étrangers, alors que 

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

Figure 6.4 

Le pourcentage d'entreprises selon l'âge au moment du 

premier accord technologique 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 l'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, l'étendue est de 22 et 157, mais la 

médiane se situe à 123. La figure 6.6 indique un pourcentage croissant de fmnes de Boston 

pour Wle augmentation de la distance psychologique, alors que celui des organisations 

montréalaises atteint son maximum dans les distances médianes. En ce qui a trait à la 

distance physique la plus élevée 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 à 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 à une distance physique de Il à 20 heures de vol. 
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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 avec
 

un partenaire en nombre d'heures de vol
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L'intensité de l'internationalisation telle que mesurée par le pourcentage d'accords 

technologiques fOlmés à l'étranger s'étend de 20% à 85% chez les entreprises de Montréal et 

de 13% à 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 l'intensité de 44% des firmes montréalaises se situe entre 51% et 75%, alors que 33% des 

organisations bostoniennes appartiennent à la catégorie d'intensité de 26% à 50%. 

Figure 6.8
 

Le pourcentage des entreprises selon leur intensité en pourcentage d'accords
 

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

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

Nous reprenons maintenant plus en détail chacW1e des caractéristiques des entreprises de 

l'échantillon. La figure 6.9 montre leur répartition en fonction de l'âge. La majorité des 

compagnies de Montréal ont entre cinq et dix ans, alors que celles de Boston sont plus âgées 

puisque la moitié d'entre elles ont plus de dix ans. En fait, les firmes de Montréal ont de deux 

à 20 ans, alors que celles de Boston ont entre deux et 45 ans. 

Figure 6.9
 

Le pourcentage des entreprises selon leur âge
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Dans le domaine thérapeutique, l'étape de développement du produit le plus avancé fournit 

également une indication sur le degré d'avancement de l'entreprise. D'ailleurs, une 

régression linéaire entre l'âge de l'entreprise et cette variable montre une relation forte (R2
= 

0,336) (appendice E). La figure 6.] °illustre qu'un grand nombre d'organisations de Montréal 

procèdent à la phase II des essais cliniques, alors qu'un plus grand pourcentage de firmes de 

Boston sont panTenues en phase III ou au marketing. Une fois jumelés, l'âge de l'entreprise et 

l'étape de développement influencent la présence en Bourse selon une régression linéaire de 

0,434 (appendice E). Il est à noter que même 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 fllIDes montréalaises ont fait leur entrée sur le 

marché boursier avec un montant médian de 29 500 $CAN pour un prix de l'action fixé à 1 $. 

En comparaison, les sept organisations bostoniennes ont plutôt été inscrites pour un montant 

médian de 443 400 $US à Il $ l'action. Tout comme pour le capital de risque, les ressources 

financières à la disposition des entreprises américaines dépassent largement celles accessibles 

aux sociétés canadiennes. 

Figure 6.10 

Le pourcentage des entreprises selon l'étape de 

développement de leur produit le plus avancé 
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Dans le même ordre d'idées, selon la figure 6.11, lm plus grand pourcentage d'entreprises de 

Boston possèdent plus de dix brevets américains. Le nombre de brevets varie de zéro à 19 

chez les entreprises de Montréal et s'étend de zéro à 308 chez celles de Boston. Pour prédire 

le nombre de brevets, une régression linéaire où R2 égale 0,982 indique l'influence de 

t'expérience antérieure du fondateur en formation d'accords technologiques internationaux, 

l'obtention de capital de lisque 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 moms de produits que les compagnIes 

montréalaises (figure 6.12). Les entreprises de Montréal détiennent entre deux et 59 produits. 

En fait, elles se polarisent à 60% entre un et quatre produits ou à 35% entre sept et 59 

produits. Quant à elles, les entreprises de Boston possèdent de deux à 58 produits, elles se 

regroupent à plus de 80% entre un et six produits. Selon deux régressions linéaires distinctes, 

le nombre de brevets (R2 = 0,288) et le nombre d'employés (R2 = 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 

financières plus abondantes leur permettent peut-être de breveter plus de composés dont 

plusieurs sont abandonnés par la suite au 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 moms 

d'employés que celles de Boston, puisque plus de 80% d'entre elles ont entre un et 50 

travailleurs, comparativement à 50% des compagnies bostonjennes à plus de 100 travailleurs. 

À Montréal, les entreprises emploient de trois à 120 personnes avec une médiane de 25. À 

Boston. le nombre d'employés varie plutôt de 30 à8500, pour llile médiane de 115. Or, selon 

une régression linéaire où R2 égale 0,982, l'expérience précédente du fondateur en fonnation 

d'accords technologiques internationaux, l'obtention de capital de risque et le nombre de 

brevets influencent le nombre d'employés (appendice E). 
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Figure 6.13 

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'âge influence J'étape de développement et ces deux 

caractéristiques expliquent la présence en Bourse. Ensuite, l'expérience antérieure du 

fondateur en formation d'accords technologiques internationaux et l'obtention de capital de 

risque prédisposent à 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 

Âge de l'entreprise 
+ 

Étape de 
+ 

Présence en Bourse 
développement 

+ 
Expérience 

+ + Nombre de produits 

Capital de risque 



107 

6.3 La description des accords technologiques 

Pom détenniner le processus de formation des accords technologiques internationaux chez 

les entreprises de biotechnologie en santé humaine, nous nous basons, dans un premier 

temps, sm les théories des coûts de transaction, ainsi que sm la théorie de l'internalisation et 

les théories évolutionnistes et incrémentales. Ainsi, la nature des partenariats évolue au fil du 

développement des compagnies en tennes de fonctions (HIa), de types d'accords (Hlb), de 

types de partenaires pour la R-D (HIc) et de taille du partenaire corporatif (Hld). 

6.3.1 Les fonctions des accords technologiques 

Les trois fonctions retenues concernant les accords technologiques 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 cinq accords 

technologiques. En fait, la figure 6.15 montre que la plupart des organisations de Montréal en 

concluent entre un et neuf. Pour Boston, l'intervalle se réduit entre un et six. Pour la 

production., respectivement 75% et 92% des entreprises des deux villes ne collaborent pas. À 

Montréal, le nombre maximal d'accords technologiques pour cette fonction est de trois, 

tandis qu'à Boston, les fmues 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 possèdent à Montréal en comptent jusqu'à 34, alors qu'à 

Boston, elles se limitent à 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; lille fois la R-D terminée, ils doivent être fabriqués, puis vendus. Le 

processus d'internationalisation pourrait donc suivre cette même séquence de fonctions. 

Toutefois, la théorie incrémentale soutient plutôt que les organisations s'impliquent à 

l'étranger d'abord pour la vente, suivie de la production. Pour déterminer laquelle de ces 

deux conceptions s'applique à l'enchaînement des fonctions des accords technologiques chez 

les entreprises de bioteclmologie, nous avons comptabilisé dans le tableau 6.4 les séquences 

suivies par les fIrmes de Montréal et de Boston à partir de leur âge au moment de leur 

premier accord technologique pour chacune des fonctions. 
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Tableau 6.4
 

La séquence des fonctions des accords technologiques
 

Fonctions des Montréal (n = 16) Boston (n =12) 
accords Rang Rang 
technologiques 1er 2e 3e 1er 2e 3e 

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 à un partenariat de marketing avant la R-D. Les deux autres entreprises qui ont signé 

des collaborations de production l'ont fait après la R-D et le marketing. Du côté des 

entreprises de Boston, tout comme celles de Montréal, elles ont toutes conclu des partenariats 

de R-D et majOlitairement lors de leur premier accord technologique international. Deux 

entreprises ont débuté par un accord de marketing. La seule entreprise à avoir conclu une 

entente de production l'a signée après le marketing, mais avant la R-D. D'ailleurs, une 

corrélation de Spearman entre les fonctions des accords technologiques met en lumière la 

relation entre la R-D, la production et le marketing, tel qu'indiqué au tableau 6.5, lorsque 

l'unité d'analyse est l'accord technologique. Nous pouvons ainsi mentionner que les 

entreprises effectuent des ententes de R-D avant la production (Rho = -0,143 à 0,01) et le 

marketing (Rho = -0,374 à 0,01). 



110 

Tableau 6.5 

La corrélation de Spearman entre les fonctions des accords technologiques 

R-D Production Marketing 
R-D	 Coefficient de corrélation 1,000 -0,143** -0,374** 

Sig. (caractère bilatéral) 0,003 0,000 
N 430 430 430 

Production	 Coefficient de corrélation -0,143** 1,000 -0,056 
Sig. (caractère bilatéral) 0,003 0,247 
N 430 430 430 

Marketing	 Coefficient de corrélation -0,374** -0,056 1,000 
Sig. (caractère bilatéral) 0,000 0,247 
N 430 430 430 

** P < 0,01 (bilatéral) 

Puisque la majorité des accords technologiques portent sur la R-D, nous avons effectué une 

régression logistique afm de détenniner les caractéristiques des entreprises qui influencent 

leur fOImation (appendice F). Nous pouvons ainsi affirmer à 86,9% (pour un seuil de 

signification de 0,003) que l'expérience antérieure des fondateurs en fonnation d'accords 

technologiques internationaux lors de la création de l'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 l'hypothèse la ainsi confumée, au fil du développement de l'entreprise, les accords 

technologiques évoluent en termes de fonctions. Conformément à la littérature en 

entrepreneuriat intemational et en gestion des compagnies dédiées à la biotechnologie, 

l'expérience et les brevets apparaissent ainsi comme des facteurs de succès (Coombs et 

Deeds, 2000; McDougall, üviatt et Shrader, 2003; Niosi, 2003; Numme1a, Saarenketo et 

Puumalainen, 2004). 
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6.3.2 Les types d'accords technologiques 

À présent, nous décrivons les accords teclmologiques selon les types d'accords: l'achat 

d'une licence, l'alliance, la vente d'une licence, la coentreprise, la fusion et l'acquisition. La 

figure 6.16 illustre que les alliances dominent les autres types d'accords tant à Montréal qu'à 

Boston. Puis, alors que les compagnies de Montréal concluent davantage d'achats de licences 

et d'alliances, celles de Boston l'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 concerne 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 l'achat de licences, les 

entreprises de Montréal procèdent à un plus grand nombre d'acquisitions avec une étendue de 

oà 39, comparativement à 0 à Il pour les fumes de Boston. Malgré les maximums élevés de 

ces intervalles, 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 à la médiane. Pour 

expliquer le nombre d'achats de licences conclus par les entreprises, nous avons effectué une 
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régression linéaire entre cette donnée et leurs caractéristiques (appendice G). Ainsi, il existe 

une causalité modérée (R2 
= 0,385 à 0,000) entre le nombre de produits et l'achat de licences. 

Nous supposons que les finnes qui possèdent une grande variété de produits valorisent 

davantage la diversification de leur portefeuille. D'un autre côté, le nombre de licences 

achetées peut contribuer à 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 à 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'à neuf alliances pour Montréal et 

six pour Boston. Les médianes se situent par contre à sept et cinq alliances pour ces deux 

villes. Une régression logistique démontre que nous expliquons à 97,8% (signification de 

0,000) leur formation par l'âge, l'étape de développement et le nombre de produits 

(appendice G). En effet, leur élaboration surviendrait chez les compagnies ayant atteint un 

certain âge qui leur a permis de se structurer, sans toutefois être 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 particulièrement utilisée par les entreprises de Boston, puisque 83% 

d'entre elles en em'egistrent au moins une. En comparaison, 88% des ftrmes montréalaises 

n'en ont pas vendues. Il s'agit du premier maximum plus élevé que celui de Montréal avec 

dix, comparativement à trois. Une régression linéaire avec un R2 de 0,829 à une signification 

de 0,000 nous indique que la combinaison de l'âge et de l'étape de développement permet de 

prédire le nombre de ventes de licences (appendice G). Ainsi, plus l'âge de la firme est élevé 

sans qu'elle ne soit parvenue à une étape de développement avancée, plus elle sera portée à 

vendre des licences. 

Le nombre de coentreprises est plus restreint pour les finnes des deux villes. Une seule 

compagnie de Montréal a créé deux coentreprises. Également, une entreprise de Boston a 

fondé trois coentreprises. Ce type d'accords poun'ait être conclu pour combler une lacune en 

brevets lorsque l'entreprise possède les ressources fInancières et hmnaines 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 à ce type d'accords. Pour Boston, 

plus de 25% des fmnes en ont conclus de un à 16. En effet, une régression linéaire avec un R2 

de 0,990 d'une signification de 0,000 indique que seules les entreprises avec un grand 

nombre d'employés procèdent à des fusions et à des acquisitions (appendice G). Or, lors de la 

description de l'échantillon, nous avons constaté que celles de Boston engagent plus 

d'employés, ce qui tend à confmner la relation. 

En somme, tel que stipulé dans 1'hypothèse 1b, la nature des accords technologiques évolue 

en tennes de types d'accords au fil du développement des entrepllses selon leur âge, l'étape 

de développement de leur produit le plus avancé, l'obtention de capital de risque, leur 

nombre de brevets, de produits et d'employés. 
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Pour détenniner la séquence des types d'accords, nous utilisons une corrélation de Spearman, 

détaillée au tableau 6.6, lorsque l'unité d'analyse est l'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 à 0,01; Rho = 

-0,142 à 0,01; Rho = -0,101 à 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 à 0,01; Rho = -0,204 à 0,01; Rho = -0,106 à 0,05). Par contre, 

l'absence de relations entre la vente de licences, les fusions et acquisitions de même que les 

coentreprises ne nous permet pas de les ordonner. Toutefois, par l'observation des séquences 

de chaque entreprise de l'échantillon, nous pouvons déduire la série suivante: achat de 

licences, alliances, vente de licences, coentreprises. Nous sommes cependant dans 

l'impossibilité de classer les fusions et les acquisitions plus précisément, car elles sont peu 

nombreuses et surviennent à différents moments. Même si toutes les entreprises de 

l'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 l'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
 

Achat de 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 

(bilatéral) 
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 ressoit des entrevues que les universités sont privilégiées pour des besoins en recherche, 

notamment lorsque l'entreprise n'a pas beaucoup de ressources fInancières et qu'elle souhaite 

ajouter une technologie à son pOltefeuille. 11 arrive également que la R-D se poursuive 

conjointement entre les deux organisations. En effet, certains chercheurs universitaires 

échangent leurs services contre des droits de publication. Par contre, en ce qui concerne le 

partage des coûts 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 1'.1ontréal et les 42% de celles de Boston qui 

possèdent des accords technologiques de R-D avec des u!llversités. Les maximU1TIS atteints 

sont respectivement de 18 et de sept, mais les médianes sont plutôt de quatre 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 pOtm~ent.age des entreprises selon le nombre d'accords
 

teçb~QIQgiq~es de R-V aveC des universités
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~ue d'accordsde R-O avec des universités 

Pour ce qui est des aC"...ords technologiques de R-D avec des corporations, cette fois, ce sont 

les entreprises de Boston qui dominent avec un mmâmum de 17 collaborations, 

comparativement à 12 pour Montréal. D'ailleurs, la moitié des fLtmes de Montréal n'ont pas 

ce type de partenariats, tandis que toutes celles de Boston en réalisent dont 42% plus de trois. 

Les médiane.s se situent respectivement àune et trois ententes. 

Confonnément à l'hyp.othèse le, le type de partenaires pour la R-D, soit une l.miversité ou 

une corpora..tion, évolue avec le développement de l'entreprise. En effet, par une régression 

logistique (appendice H), nous expliquons 87,6% des accords teclmologiques avec des 

universités p.ar le jelUle âge des entreprises, leur faible nombre d'employés et l'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 l'obtention de capital de risque, le nombre 

d'employés et le nombre de brevets résultent en des R2 respectifs de 0,293 à 0,003, de 0,400 à 

0,000 et de 0,468 à 0,000. Bref, avec le temps, l'entreprise cumule des brevets et du capital 

de risque qui lui pennet d'accroître 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 l'ensemble des fonctions et des types d'accords, 56% des organisations de Montréal ont 

fOlmé des accords technologiques avec des entreprises de petite taille, comparativement à 

92% pour Boston, avec des maximums respectifs de 3] et de 36, alors que les médianes se 

situent plutôt à trois et deux collaborations. Selon la figure 6.19, parmi les neuf entreprises de 

Montréal et les Il 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 procèdent à 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 l'accord technologique d'égal à égal, de 

même que la rapidité de décision. 
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Figure 6.19 

Le pourcentage des entreprises qui ont des accords technologiques avec des 
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Lorsque les entreprises souhaitent partager les coûts et le risque ainsi qu'obtenir des 

compétences complémentaires en matière de développement, elles se tournent vers les 

grandes entreprises. L'écart 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 clix pour Montréal, 31 % des firmes n'en ont pas et 31 % en détiennent 

seulement un. À Boston, le maximum est de neuf, mais 25% ne collaborent pas avec de 

grandes corporations, 42% possèdent de deux à cinq ententes et 33% de neuf à 13. La 

médiane est d'ailleurs de quatre. Panni les dix entreprises de Montréal et les Il de Boston qui 

ont des accords technologiques avec des partenaires de grande taille, les fonctions de R-D et 

de marketing sont plivilégiées selon la figure 6.21. Seules les montréalaises collaborent pour 

la production. La figure 6.22 montre que les ententes du type alliances dotninent à la fois 

pour les fumes des deux villes. Toutefois, la vente de licences s'ajoute à près de 60% pour les 

entreprises de Boston et les achats de licences à près 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 diffère selon qu'il s'agisse de petites ou de grandes 

corporations. 

Figure 6.21
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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 détenniner l'impact des caractéristiques des entreprises sur la taille des partenaires 

corporatifs pour l'ensemble des fonctions et des types d'accords (Hld), 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 première régression logistique (appendice 

1). Par contre, une deuxième régression logistique montre qu'à 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 (R2 
:= 0,866 à 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 l'échantillon 

sont jeunes, avec peu de brevets et de produits, mais qu'elles ont obtenu du capital de risque, 

qu'eUes possèdent un nombre considérable d'employés et sont en Bourse. 
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Du point de vue du nombre de collaborations avec de grandes entreprises, une deuxième 

régression linéaire indique que seuls la ville, l'obtention de capital de risque, l'âge de 

l'entreprise et le nombre d'employés établissent une relation causale de 0,867 à 0,000 avec 

ces partenaires. Ainsi, les entreprises plus âgées de Boston qui ont obtenu du capital de risque 

et emploient plusieurs personnes concluent davantage d'accords technologiques avec de 

grandes entreprises. 

En résumé, 1'hypothèse 1 stipule que la nature des accords tecMologiques évolue avec le 

développement de l'entreprise en termes de fonction, de types d'accords, de types de 

partenaires pour la R-D et de taille du partenaire corporatif. En effet, les sections précédentes 

démontrent ces transformations. Le tableau 6.7 contient une synthèse des relations entre les 

caractéristiques des entrepllses et la nature des accords technologiques. Ainsi, les compagnies 

de biotechnologie forment successivement des accords technologiques internationaux pour la 

R-D, le marketing et la production. L'expérience fuïtérieure 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 l'achat de licences, aux alliances, 

suivies par la vente de licences ou la fusion et l'acquisition, ou la coentreprise. Les achats de 

licences augmentent avec le nombre de produits. Les alliances surviennent avec une hausse 

de l'âge, mais à une étape de développement préliminaire et avec un faible nombre de 

produits. La vente de licences se produit aussi à un âge avancé de l'entreprise, mais à 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, mais lûIsqu'il y a présence de capital de risque et UÏf gnmd 

nombre d'employés. Puis, les partenaires corporatifs de R-D succèdent aüX üüÏversités 

lorsque la fume obtient du capital de risque, que son âge et son nombre d'employés 

âugm..,~tent, mais qu'elle ne détient que peu de brevets 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 auprès des grandes organisations. 

Bref, l'ensemble des caractéristiques des entreprises ont un impact sur la nature des accords 

technologiques, mais elles ne s'appliquent pas toutes aux mêmes attributs. L'âge de la finne, 
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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 pennettent donc d'accepter 

l'hypothèse 1. 



Tableau 6.7 

La synthèse de l'évolution de la nature des accords technologiques selon les caractéristiques des accords technologiques 

Caractéristiques (variables indépendantes) 
Évolution de la nature des Ville Expérience Âge Brevets Capital de Produits Employés Étape de Bourse 
accords technologiques nsque développement 
(variables dépendantes) 
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 Luostarinen, 1988). Les plateaux permettent d'assimiler, de 

consolider et de convertir les connaissances afin de les intégrer aux routines de l'organisation 

(Doz, 1996; Jones, 1999; Nonaka et Konno, 1998; Welch et Luostarinen, 1988). Se basant sur 

l'étude de 554 entreprises américaines de biotechnologie sur une période de 15 ans, Oliver 

(2001) précise que la première vague d'accords technologiques nationaux et internationaux 

confondus, s'étale sur les quatre premières années de l'entreprise qui vit ensuite un plateau 

jusqu'à sa onzième année, puis le cycle recommence. De l'apprentissage externe, elle passe 

ainsi à l'apprentissage interne. 

À cet effet, l'hypothèse 2, basée sur les théories évolutionnistes, incrémentales et des 

ressources, stipule que cette séquence de vagues et de plateaux suit l'évolution du portefeuille 

de molécules et peut être observée lorsque nous mesurons l'internationalisation sous forme 

de nombre de nouveaux accords technologiques à l'étranger (H2a), de diversité (H2b) et 

d'intensité (H2c). Pour tester ces hypothèses, 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 Montréal et de Boston. Nous avons représenté cette évolution du processus 

d'internationalisation en fonction de l'âge de l'entreprise dans les figmes suivantes. 

La figure 6.23 montre que lorsque nous mesurons l'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 première à la huitième année puis, ce nombre di.minue. Puisque notre 

échantillon pour Montréal contient des organisations ayant de deux à 13 ans, à l'exception 

d'une seule de 20 ans, nous ne pouvons détenniner l'âge auquel une nouvelle vague de 

formation d'accords technologiques surviendra Chez les entreprises de Boston, le nombre 
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d'ententes internationales suit plutôt une séquence en dents de scie de la première à la 

sixième année. Parla suite, nous observons une petite vague jusqu'à la quatorzième année. 

Figure 6.23 

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

de nombre moyen de pays d'Oligine des nouveaux partenaires. D'abord, nous constatons que 

les courbes correspondent à celles de la figure précédente. En effet, les entreprises de 

Montréal augmentent continuellement leur nombre de pays d'origine des partenaires jusqu'à 

la huitième année, diminuent considérablement pour une nouvelle vague à la dixième année, 

puis réduisent défmitivement. Les fumes de Boston procèdent une fois de plus en dents de 

scie jusqu'à la sixième année, ensuite le nombre de pays augmente graduellement jusqu'à la 

treizième année pour diminuer et connaître une nouvelle ascension à la quinzième année. 
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Figure 6.24
 

L'évolution de la diversification de l'internationalisation selon le nombre de pays
 

d'origine des nouveaux partenaires
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Enfin, la figure 6.25 illustre l'évolution de l'intensité de l'intemationalisation selon le 

pourcentage de nouveaux accords technologiques internationaux par année. Ces courbes 

diffèrent grandement des deux mesures précédentes de l'internationalisation. Toutefois, nous 

pouvons en tirer une routine pour les deux villes puisque les vagues atteignent leur point 

culminant à intervalle régulier. En effet, l'intensité la plus élevée chez les entreptises de 

Montréal revient aux trois ans (trois ans; six ans, neuf ans et 12 ans) avec des maximums à 

intervalle de neuf ans (trois ans et 12 ans). Les firmes de Boston connaissent elles aussi des 

vagues d'accords technologiques internationaux régulières, mais aux deux ans (un an, trois 

àfl'S, cinq am-, sept ans), puis elles optent pour une croissance soutenue jusqu'à la quinzième 

année. 
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Figure 6.25
 

L'évolution de l'intensité de l'internationalisation selon le pourcentage de
 

nouveaux accords technologiques à l'étranger par année
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Que ce soit en termes de rythme, de diversité ou d'intensité, la formation d'accords 

technologiques internationaux suit effectivement une séquence de vagues. En effet, après un 

nombre croissant d'accords technologiques internationaux ou de pays, les entreprises 

diminuent leurs nouvelles activités, vraisemblablement pour assimiler, consolider et convertir 

les connaissances afm de les intégrer aux routines de l'organisation, puisqu'elles concluent 

subséquemment de nouvelles collaborations. Bien qu'il ne s'agisse pas de plateaux à 

proprement parler, les rôles qui leur sont accordés dans la littérature sont respectés, 

probablement parce que nous avons utilisé les nouveaux accords techn.ologiques et non 

i'ensemble de ceux en vigueur. Par contre, l'âge des entreprises au moment où s'effectuent 

ces fluctuations ne concorde pas exactement avec les observations de Oliver (2001), 

probablement en raison de l'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 fmues de 

Montréal connaissent lUle croissance jusqu'à la huitième année, ce qui correspond environ au 

nombre d'années nécessaires pour mettre au point un produit, généralement grâce à des 

accords technologiques en R-O. Par la suite, moins d'ententes sont nécessaires pour 
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accomplir le marketing et la production, pU1sque pour 5 000 composés étudiés 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 fonnent 

moins d'accords technologiques dans moins de pays, mais leur processus d'apprentissage est 

plus court. Ainsi, à la septième 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 savoi.r. Nous constatons aussi ce 

phénomène par les intervalles qui séparent les points culminants d'intensité de 

l'internationalisation, soit trois ans pour Montréal et deux pour Boston. Les figures sur 

l'évolution de l'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 l'hypothèse 2 avec ses composantes a, b et c. 

6.5 La standardisation du processus 

Les théories évolutionnistes, incrémentales et des ressources reconnaissent que 

l'apprentissage des organisations joue un rôle 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 être documentés et transmis (Kogut et Zander, 1993, 2003). De plus, selon les 

recherches en entrepreneurship international, une internationalisation précoce facilite 

l'apprentissage rapide puisque l'entreprise n'est pas eruisée dans des routines locales, ce qui 

contribue à accélérer le rythme de l'internationalisation (Oviatt et McDougall, 2005). 

Pour vérifier si la standardisation du processus de formation des accords technologiques par 

une docmnentation appropriée et une transmission des apprentissages permet d'optimiser le 

processus d'internationalisation (H3), nous avons réalisé une con-élalion de Speannan dont 

les résultats sont présentés dans le tableau 6.8. La docU1llentation des apprentissages en 
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fonnation d'accords technologiques pennet aux: entreprises de fonner plus tôt un premier 

partenariat (Rho = -0,471 à 0,05), puis d'accélérer le lythme des collaborations subséquentes 

(Rho = -0,511 à 0,05). À 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 à 0,01 et Rho = 0,190 à 0,05) et physiques sont 

plus élevées (Rho = 0,228 à 0,01 et Rho = 0,165 à 0,01). Par contre, ces pratiques n'ont 

aucun impact sur le nombre de pays ou sur l'intensité de l'internationalisation. 

Statistiquement, 1'hypothèse 3 est donc validée en ce qui a trait à la vitesse, au rythme ainsi 

qu'aux distances psychologiques et physiques. Ainsi, la standardisation du processus de 

fonnation des accords technologiques par une documentation appropriée prédispose à une 

internationalisation rapide et accélérée. De plus, lorsque cette pratique est combinée à une 

transmission des apprentissages au sein de l'organisation, l'entreprise est en mesure de 

collaborer avec des partenaires situés à 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 Âge au moment du premier -0,471 * 0,043 

Rythme 
accord technologique international 
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 fonnés à l'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 à 

l'autre. Puis, 31% des fumes montréalaises et 8% des fumes bostoniennes documentent ces 

infonnations, principalement sous la fonne de comptes-rendus des discussions d'équipe. 

D'ailleurs, la majorité des répondants des deux villes considèrent que tout repose sur 

l'expérience individuelle. 

6.6 La comparaison entre Montréal et Boston 

Les résultats précédents révèlent de nombreuses distinctions dans la fonnation des accords 

technologiques entre les entreprises de Montréal et celles de Boston. Afin de vérifier 

adéquatement 1'hypothèse 4 portant sur ce sujet, nous synthétisons l'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 

l'échantillon révèle que les fmnes 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 portefeuille de produits est plus volumineux, même s'ils sont moins avancés dans 

leur étape de développement. De plus, la disponibilité du capital de risque et l'entrée en 

Bourse sécurisent financièrement 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 fumes de Montréal ont développé divers accords 

technologiques, particulièrement en matière de R-D. 
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La figure 6.26 répartit, pour l'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 à 25% et la production à 3%. Selon la figure 6.27, que ce soit pour la 

R-D, la production ou le marketing, les accords technologiques s'effectuent surtout à 

l'extérieur du pays pour les compagnies de Montréal. Par ailleurs, les firmes de Boston 

établissent dans une plus grande proportion des accords en matière de R-D et de production 

au niveau national (figure 6.28). Les ententes en matière de marketing se concluent un peu 

plus à l'international. Les finnes montréalaises fOlment sigillficativement des accords 

technologiques au niveau international, et ce, pour l'ensemble de leurs fonctions; cette 

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

Figure 6.26
 

Le pourcentage des accords technologiques au plan international par fonction
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Figure 6.27
 

Le pourcentage d'utilisation des accords technologiques par fonction
 

pour les entreprises de Montréal
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Ensuite, selon la figure 6.29, la plupart des accords technologiques internationaux 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 SU110ut réalisés par les fumes montréalaises, alors que 

les bostoniennes vendent plus de licences et procèdent à des fusions et à des acquisitions. La 

figure 6.30 divise les types d'accords technologiques des entreprises de Montréal selon leur 

réalisation au Canada ou à l'étranger. Il en ressort que tous les types d'accords sont autant, 

sinon davantage, conclus à l'international. Quant à la figure 6.31, elle réplique ce classement, 

mais pour les compagnies de Boston. Pour ces dernières, seules les ventes de licences sont 

surtout signées à l'étranger. Les entreprises de Montréal s'intemationalisent donc davantage 

par des alliances et des achats de licences, alors que les firmes de Boston, bien qu'elles 

élaborent également plus d'ententes à l'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 à l'échelle nationale et 

internationale chez les entreprises de Montréal 
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Concernant les types de partenaires pour la R-D à l'international, 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 à l'étranger, probablement pour 

bénéficier des connaissances théoriques spécialisées propres à chaque nation. Puis, le plus 

fort pourcentage de collaborations avec des universités en ce qui concerne les fumes 

montréalaises se justifie par leurs contraintes financières. En ce qui a trait aux partenariats 

avec des corporations, les entreprises de Boston demeurent aux États-Unis, alors que celles 

de Montréal se dirigent vers l'étranger. Ce comportement se justifie par le nombre 

d'organisations partenaires potentielles dédiées à 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 la R-D à l'échelle nationale et
 

internationale chez les entreprises de Montréal
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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'à Montréal les entreprises 

collaborent avec de petits partenaires tel que dépeint à 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
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Les compagnies de Montréal collaborent avec de petites corporations étrangères 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 États-Unis, puis en Suisse et dans d'autres pays 

européens (Allemagne, Angleterre, France). Les quelques accords technologiques pour le 

marketing sont réalisés aux: États-Unis. 

Les fIrmes de Boston scellent des accords technologiques avec des petites et des grandes 

corporations particulièrement pour la R-D. Les grandes corporations partenaires pour la R-D 

sont situées en Suisse ou dans d'autres pays européens (Allemagne, Angletene, France, 

Suède), tandis que celles pour le marketing sont au Japon. Par contre, elles concluent des 

alliances, des fusions et des acquÎsitions avec des petits partenaires, alors qu'avec les 

multinationales, elles forment des alliances, mais surtout procèdent à des ventes de licences 

au Japon et en Europe (Allemagne, France, Suisse, Suède, AngletelTe). 

En somme, les données descriptives démontrent significativement que les accords 

technologiques caractérisent les entreprises de Montréal et confInnent ainsi partiellement 

l'hypothèse 4a selon laquelle les compagnies montréalaises s'internationalisent davantage 

que les bostoniennes, indépendamment de la nature des accords technologiques. En fait, quels 

que soient la tonction, le type de partenaires pour la R-D ou la taille du partenaire corporatif: 

les firmes 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 à 

l'étranger, par contre 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 

interrogées dans chacune des villes, les fumes montréalaises tonnent 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 à 
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l'étranger pour les ventes de licences, les fusions et les acquisitions ainsi qu'en ce qui 

conceme les partenariats corporatifs de grande taille. Le tableau 6.9 résume ces 

comparaISOns. 

Tableau 6.9 

La prépondérance des accords tuhnologiques internationaux entre les entreprises de 
Montr~l çt rl~ Boston 

Nature des accords technologiques internationaux Ville 
(variables dépendantes) (vaIiable indépendante) 

Montréal 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
 
COlporations
 

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 lythme, 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 teclmologiques au cours des six premières années 

suivant leur fondation, comparativement à 67%. Cette première entente s'effectue 

généralement sous la fonne 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 à ml âge médian de trois ans, puis 

avec une grande organisation à l'âge médian de six ans. 

En termes de rythme des accords technologiques subséquents, ils se réalisent à une cadence 

plus accélérée pour les finnes bostoniennes, dont 92% des ententes ultérieures s'élaborent en 

moins de 24 mois, comparativement à 64% à Montréal. Par contre, plus spécifiquement, pour 

l'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 à un lythme plus rapide. 
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6.6.2.2 La diversité 

Le nombre de pays 

En ce qui a trait à la diversité, elle s'exprime sous forme de nombres de pays, de distances 

psychologiques et physiques. À titre de premier tour d'horizon., le tableau 6.10 et la figure 

6.37 illustrent la répartition des 250 accords technologiques internationaux par continent. 

Alors que les collaborations réalisées par les entreprises de Montréal se situent davantage en 

Amérique, celles des entreprises de Boston sont surtout effectuées en Europe. De plus, les 

compagnies bostoniennes possèdent plus d'accords technologiques en Asie qu'en Amérique. 

Seilles les fumes montréalaises détiennent des ententes en Océanie et en Afrique. 

Tableau 6.10 

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

Montréal Boston 
(n =179) (n =71) 

Amérique 94 7 
Europe 59 54 
Asie 22 10 
Océanie 3 o 
Afrique 1 o 

La figure 6.38 révèle le pourcentage d'entreprises présentes sur chacun des continents par des 

pmtenariats autres que ceux dans leur pays d'origine. Ainsi, nous constatons que les 

organisations montréalaises collaborent dans l'ensemble des continents et ce, à un plus fort 

pourcentage que celles de Boston qui se concentrent d'ailleurs en Europe, en Asie et en 

Amérique. Dans la description de l'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 popillaires. Les 
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entreprises de Montréal privilégient les États-Unis, alors que celles de Boston se dirigent vers 

l'Allemagne. 

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

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

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

deux firmes montréalaises actives à l'international à cet effet se situent dans un ou deux pays. 

Aucune entreprise de Boston ne détient d'ententes à l'étranger pour cette fonction. Pour le 

marketing, 37% des organisations de Montréal sont présentes à l'international dans un à 11 

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

diversifient donc davantage leur internationalisation pour J'ensemble des fonctions. 

Figure 6.37 
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Figure 6.38 

Le pourcentage des compagnies présentes par pays les plus populaires 
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Figure 6.39 

Le pourcentage des entreprises par nombre de pays pour la R-D 

700/0 1 

6JO/o r-------"'-'---_-,-------'-----~----_--: 

50% +------'-----j 

GJ llibntréal (n = 16) 

o Boston (n =12) 

1et2 3et4 5et6 Plus de6 



144 

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 l'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 là où 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 États-Unis et en France, alors que celles de Boston préfèrent l'Allemagne. 

Seules les entreprises de Montréal vont à l'étranger pour la production, soit aux États-Unis, 

en Angleterre ou en Suède. Pour le marketing, les entreprises de Montréal vont avant tout aux 

États-Unis, tandis que celles de Boston vont au Japon. Par contre, au moment de la 

commercialisation, pour parvenir à pénétrer l'ensemble des territoires, les entreprises de 

biotechnologie prévoient signer des ententes avec des compagnies pharmaceutiques 

mondiales. Toutefois, cinq 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 préfèrent engager un consultant pour former un partenariat 

spécifique dans celte 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 multinationales, comme la compagnie 

suisse Roche, détiennent l'avantage d'une culture corporative européenne avec un réseau de 

pénétration de marchés bien établi en Asie. D'un autre côté, 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 l'Asie. Bon nombre des entreprises de l'échantillon sont 

sensibles à cette approche puisque les relations interpersonnelles et les délais semblent 

difficiles à sunnonter. Quant à la Chine et à l'Inde, leur marché n'est pas jugé suffisamment 

mature pour l'instant, mais ces pays font l'objet d'une surveillance accrue. D'ailleurs, les 

coûts d'exploitation difficiles à égaler qu'ils proposent font réfléchir les entrepreneurs nord­

américains. Les pays susceptibles d'adhérer à la communauté européenne sont également 

surveillés de près. Enfin, quelques entreprises de Montréal et de Boston caressent l'ambition 

de conserver le marché nord-américain lorsqu'elles auront acquis l'expérience de la 

commercialisation avec leurs partenaires pour leurs premières technologies. 

Concernant le nombre de pays selon les types d'accords technologiques, 69% des entreprises 

de Montréal achètent des licences dans un à huit pays, contre 75% de celles de Boston dans 

un à cinq pays. La figure 6.41 illustre la répartition des fumes montréalaises et bostoniennes 

selon le nombre de pays d'origine des partenaires pOlU' 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 majorité d'entreprises de 

Boston, soit 83%, ont vendu des licences dans un à six pays. À l'opposé, seulement 12% des 

fmnes 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 troisième dans cinq pays. Enfm, une entreprise 

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

Les entreprises de Montréal continuent de privilégier les États-Unis et la France, que ce soit 

pour l'achat et la vente de licences ou pour les alliances. Ce dernier type d'accords est plus 

diversifié en teImes 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 pennettent pas de déterminer un comportement particulier. Par 

contre, les fusions et les acquisitions se feraient surtout avec des entreprises de pays à 

proximité psychologique tels que l'Allemagne, l'Angleterre et la Suisse, probablement en 

raison de la facilité à intégrer les effectifs. Les entreprises de Montréal diversifient davantage 

l'origine de leurs partenaires pour l'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 à 87% des ententes avec des universités de un à cinq pays, pour une médiane de 

quatre. À Boston, ce type d'alliés est moins répandu soit à 42%, mais dans un à 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'avère une 

corporation, toutes les entreprises de Boston s'illustrent dans un à quatre pays, contre 

seulement la moitié de celles de Montréal qui s'étendent pourtant dans jusqu'à sept pays. Les 

compagnies de Montréal se diversifient donc davantage pour la R-D avec des universités, 

alors que celles de Boston multiplient plutôt le nombre de pays au niveau de leurs 

paItenarïats avec des corporations. 

Les entreprises de Boston collaborent davantage avec des corporations, quelle qu'en soit la 

taille. Par exemple, 83% d'entre elles fonnent des accords technologiques avec de petits 

partenaires étrangers comparativement à 56% des fumes de Montréal. Le nombre de pays 

varie de un à huit pour les entreprises des deux villes et les médianes sont de un. Cependant, 

44% des finnes 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 type d'accords dans un maximum de six pays, 

mais seulement 31 % de celles de Montréal dans au plus cinq pays. En outre, alors que la 

moitié 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 l'internationalisation par le nombre de pays, les 

entreprises de Montréal collaborent davantage à l'étranger pour l'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 psychologiques et physiques 

Selon les deux autres mesmes de la diversité de l'internationalisation, soit les distances 

psychologiques et physiques, le comportement des entreprises de Montréal et de Boston valie 

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 les 10 bostoniennes 

ayant des accords technologiques à l'étranger, respectivement 77% et 80% d'entre elles se 

rendent dans des pays avec lesquels la distance psychologique est supérieure à 60 (figure 

6.41). Les organisations bostoniennes signent des ententes avec des partenau'es plus éloignés 

également en termes de distance physique, puisque 60% d'entre elles, contre 44% des 

montréalaises, se rendent à plus de dix heures de vol (figure 6.42). Pour la production, seules 

les entreprises de Montréal se tournent vers l'étranger, mais demeurent à 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 à des distances physiques plus élevées. À l'opposé, les fmnes de Boston forment des 

accords technologiques à des distances physiques intermédiaires pom cette fonction, mais 

avec des pmtenaires 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
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Le pourcentage d'entreprises selon la distance physique la plus élevée
 

pour les accords technologiques de R-D
 

7(J'/o l 
Wlo ~-------------r-----'-----------; 

,j---..,------- ­
13 M:ntréal (n =13)\ 

30'/0 .0 Bostm (n = 10) 

2CPlo f--------- ­

1()cio -'----'..... ­
1 ~ . __. 

(J'/o +1---"--~----...--L..-___r---'---=---'---r__--"-~-'="------,
 

1 à 10 11 à2J Plus de2J
 

Dslance physique (heures de vot)
 

1 



149 

Par rapport aux autres types d'accords technologiques, les entreprises des deux villes 

s'éloignent davantage en ce qui concerne les alliances. En général, les entreprises de 

Montréal restent systématiquement à proximité psychologique, alors que celles de Boston se 

rendent plus loin. Il est à noter que pour tous les types d'accords, les compagnies des deux 

villes privilégient les partenaires physiquement proches. Tout de même, les fumes de Boston 

parcourent légèrement de plus grandes distances pour l'ensemble des types d'accords, à 

l'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 universités à de plus 

grandes distances psychologiques que celles de Boston. Par contre, les collaborations avec 

des corporations s'effectuent à des distances psychologiques plus grandes pour les ftrmes 

montréalaises, mais à 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 à 

des distances psychologiques variées, mais à proximité physique pour les entreprises des 

deux villes. Pour les ententes avec des corporations de grande taille, les fumes montréalaises 

demeurent à de faibles distances psychologiques et physiques, alors que celles de Boston 

s'éloignent. 
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6.6.2.3 L'intensité 

L'intensité de l'internationalisation se défInit comme le pourcentage d'accords 

technologiques internationaux parmi l'ensemble des accords technologiques du portefeuille 

de l'entreprise. Elle peut être comparée entre les fumes de Montréal et de Boston en tennes 

de fonctions, de types d'accords, de types de partenaires pour la R-D et de taille des alliés 

corporatifs. La figure 6.43 révèle que 37% des compagnies de Montréal, comparativement à 

50% de celles de Boston, ont signé plus de la moitié de leurs accords technologiques de R-D 

à l'international. Par contre, seules les firmes montréalaises possèdent des ententes de 

production à l'étranger qui représentent une intensité de plus de 51% pour 19% des 

entreprises. De plus, en matière de marketing, le pourcentage d'accords technologiques 

internationaux est supérieur à 51 % pour 37% des organisations de Montréal, alors qu'à 

Boston, l'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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Concernant l'intensité de l'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 à l'étranger. 

La figure 6.44 représente l'intensité pour les accords technologiques sous fonne d'alliances. 

Cette fois, un plus grand pourcentage de fmnes de Boston possède une intensité supérieure à 

75% comparativement à Montréal. Il en est de même pour les coentreprises, avec seulement 

8% contre 6% des finnes à 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 à 

l'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 l'intensité de l'internationalisation entre les entreprises de Montréal et 

celles de Boston varie selon le type de partenaires pour la R-D. Le pourcentage de fumes 

montréalaises dont les accords technologiques pour cette fonction sont conclus avec des 

universités atteint 38%, alors que celui des bostoniennes suit à 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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détiennent plus de 75% de leurs accords teclmologiques à l'international, comparativement à 

31 % pour Montréal. 

Figure 6.45
 

Le pourcentage des entreprises selon leur intensité pour les accords
 

technologiques de R-D avec des universités
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partenaires, alors que la moitié des fumes bostoniennes et le quart des montréalaises 

atteignent des intensités de plus de 50%. 

L'intensité de l'internationalisation chez les entreprises de Montréal est donc supérieure à 

celles de Boston pour la production, le marketing, les achats de licences, les collaborations de 

R-D avec les universités et les accords teclmologiques avec de petits partenaires corporatifs. 
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En somme, les données pour chacune des mesures de l'internationalisation, dont la synthèse 

se trouve au tableau 6.11, nous permettent d'accepter pattiellement l'hypothèse 4b. En effet, 

les entreprises de Montréal s'internationalisent davantage que celles de Boston en tenDes de 

vitesse et de nombre de pays pour l'ensemble des fonctions, les ententes de types achats de 

licences et alliances, ainsi que les partenariats de R-D avec des tmÏversités. L'intensité est 

également plus élevée pour la production, le marketing, l'achat de licences, les partenariats de 

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



Tableau 6.11 

La synthèse de la comparaison de l'internationalisation des entreprises de Montréal et de Boston selon la nature des accords 
technologiques à l'étranger 

Fonctions 

Mesures K-V J>roCluctlon Marketlllg Acllats de Alliances Ventes de Fusions et Coentreprises Universi tés Corporations
 
[)'intcl'Dationalisation licences licences acquisitions
 
(variables dépendantes)
 
Vitesse + + + + + - - - + +
 
Nombre de pays + + + + + - +
~ 

Distance psychologique + - - + + 
Distance physique - + + - + - - +~ 

Intensite + + + - - + + 



CHAPITRE VlI 

LA CONCLUSION 

La présente étude démontre que l' entrepreneursrup 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 l'internationalisation s'appuie sur l'analyse de 430 accords 

teclmologiques 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 l'intensité (Oviatt et McDougall, 2005), dûment associés aux trois fonctions et à 

la nature des accords teclmologiques. 

À Montréal comme à Boston, le processus d'internationalisation s'inscrit au cours des six 

premières aImées suivant la création des entreprises, et ce, en fOlmant des accords 

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

7.1 La comparaison entre Montréal et Boston 

À Montréal, l'internationalisation s'inscrit dans le vécu des entreprises en matière de R-D 

pour parer à l'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 à la diversité de la population (races caucasiennes, africaines, asiatiques). 

Elles concluent des accords technologiques avec des universités principalement américaines, 
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mais aussi avec àes petites entreprises de l'Allemagne, des États-Unis et de la France. Les 

accords technologiques en R-D, sous la forme d'achats de licences et d'alliances, semblent 

influencer les partenariats pour la production et le marketing, particulièrement réalisés aux 

États-Unis et en Allemagne. Avec les corporations multinationales, les entreprises de 

Montréal effectuent essentiellement des accords technologiques de R-D aussi par des achats 

de licences et des alliances d'abord aux États-Unis, puis en Suisse et dans d'autres pays 

européens (Allemagne, Angleterre, France). Les quelques accords technologiques pour le 

marketing sont réalisés aux États-Unis. 

À 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 

l'internationalisation proprement dite. À Boston, le tissu socioéconomique permet aux 

entreprises de se développer à l'échelle nationale en offrant notamment une indépendance 

financière. Le fmancement obtenu sous forme de capital de risque et par l'entrée en Bourse 

leur concède le privilège 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 pennet de restreindre leurs 

accords technologiques étrangers dont le rythme de ceux tout de même établis est plus rapide 

en raison de ce support. En effet, de ces ententes découlent une visibilité et une crédibilité 

favorables auprès d'autres multinationales européennes et JaponaIses. Ainsi, 

l'internationalisation débute avec la R-D, particulièrement avec des multinationales sises aux 

États-Unis mais d'origine suisse, allemande et anglaise, et ces accords technologiques 

prennent généralement la fonne d'alliances qui se convertissent en ventes de licences auprès 

de ces multinationales. Pour l'ensemble de la fonction marketing, le Japon ressort 

particulièrement, probablement en raison d'ententes de distribution. Pour les fusions et les 

acquisitions, les entreprises de Boston considèrent particulièrement les petites corporations 

allemandes. 
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7.2 La théorie multifactorielle de l'internationalisation 

L'internationalisation des entreprises de bioteclmologie en santé humaine dans le domaine 

thérapeutique se concrétise selon le tissu socioéconomique en termes de ressources humaines 

et fmancières du milieu, d'infrastructures propres à la production et selon les caractéristiques 

de l'entreprise. La présence de multinationales dans le domaine à proximité favorise les 

accords teclmologiques de toutes natures au sein du milieu. 

Conformément aux recherches en entrepreneursbip international et aux théories de la gestion 

internationale et de la standardisation du processus de formation des accords teclmologiques, 

une documentation appropriée des apprentissages prédispose effectivement à une 

internationalisation rapide et accélérée (Zahra, lre1and et Ritt, 2000). De plus, lorsque le 

dirigeant combine cette pratique à une transmission des apprentissages au sein de 

l'organisation, l'entreprise est en mesure de collaborer avec des partenaires situés à des 

distances psychologiques et physiques plus élevées. Cependant, et contrairement aux 

procédures en laboratoire et en production, la majorité des entreprises de bioteclmologie ne 

standardisent ni leurs procédures de gestion et ni leurs procédures propres à la formation 

d'accords teclmologiques qui débouchent sur l'internationalisation, et ce, particulièrement à 

Boston. Elles sont ainsi vulnérables à la perte de connaissances lors du départ d'un employé. 

Bref, l'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 résultats de l'étude confmnent différentes perspectives théoriques de la gestion 

internationale. 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 bioteclmologies thérapeutiques se tournent vers les 

organisations étrangères pour accéder à des ressources et à des compétences complémentaires 

à celles disponibles dans leur environnement (Peng, 2001). La diversité de 

l'internationalisation leur pelmet alors de bénéficier des pôles 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, confinnant ainsi l'application de la théorie incrémentale 

(Johanson et VaWne, 2003). L'internationalisation se produit par vagues pour permettre une 

intégration des connaissances, s'inscrivant ainsi dans la lignée des théories incrémentaIes et 

des ressources (Oliver, 2001). Toutefois, bien que les accords technologiques jouent un rôle 

majeur dans la croissance des entreprises (Bas et Niosi, 2007), chaque accord s'avère une 

occasion d'opportunisme et les bénéfices des accords technologiques comportent une limite 

tel que le soutient la théorie des coûts de transaction (Deeds et HilL 1996). De plus, 

l'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 pom obtenir les ressources et les 

compétences à un coût 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 pennet une compréhension intégrée et globale du 

processus d'internationalisation des entreprises de bioteclmologie en santé hmnaine dans le 

domaine thérapeutique. Plus précisément, l'analyse de l'influence des caractéristiques des 

entreprises sm 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 et al. (2002) et George et al. (2002). Puis, tel que le pressent Zahra (2005), les 

dirigeants ne mettent pas en place des mesmes favorisant le partage et l'intégration des 

connaissances qui leur permettraient de bénéficier pleinement des apprentissages réalisés en 

matière de gestion des accords technologiques et d'internationalisation. Ensuite, la 

description de l'internationalisation en termes de rythme, de diversité et d'intensité précise 

les éléments désirés par Manalova et Manev (2004). Enfm, la comparaison des 

comportements d'internationalisation d'entreprises canadiennes et américaines répond au 

besoin soulevé par Rothaennel et Deeds (2006). Bref, en plus de répondre aux besoins 

soulevés par les auteurs en entrepreneuriat international tels que l'intégration théorique et la 
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comparaIson entre les pays, nous raffinons et élargissons le cadre conceptuel fourni par 

Oviatt et McDougall (1994, 1999, 2005). 

7.3 La conclusion 

Cette recherche qui dresse un portrait de la fonnation d'accords technologiques chez les 

entreprises de biotechnologies thérapeutiques de Montréal et de Boston se devra d'être 

approfondie par des études de nature longitudinale pour analyser l'évolution et l'interaction 

des accords technologiques par fonction, par nature de produits développés et par programme 

de recherche, en vue de la commercialisation au plan intemational. En effet, 1'homogénéité 

de notre échantillon dans le secteur thérapeutique nous pennet de croire en une généralisation 

potentielle des résultats à cette industrie, particulièrement en ce qui a trait aux accords 

technologiques en amont de la chaîne de valeur. 

Toutefois, les résultats COnCernaIlt les accords technologiques internationaux de production et 

de marketing ainsi que de types coentreprises, fusion et acquisition devraient être validés sur 

un plus large échantillon. De plus, il conviendrait de vérifier si la présente théorie 

multifactorielle développée à la lumière 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 caraetélistiques des entreprises, leurs accords 

technologiques et lem internationalisation. Puis, nous devons distinguer les entreprises 

essaimées des universités de celles provenant de corporations puisqu'elles ne bénéficient pas 

des mêmes ressources en tennes de systèmes de gestion établis et de réseaux. Également, 

puisque la théorie multifactorielle de l'internationalisation tient compte du tissu 

socioéconomique du milieu qui influence les pratiques d'affaires, il serait intéressant 

d'examiner ce phénomène dans des contextes similaires à ceux de Montréal et de Boston, 

notamment en tennes de présence de capitaux de sources variées et de multinationales. Par la 

suite, l'attribution de cette théorie aux biotechnologies des autres domaines comme 

l'agroalimentaire et l'environnement pourra être testée. Enfm, ces études sauront valider 
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notre théorie multifactorielle de l'internationalisation et son degré d'applicabilité dans le 

domaine de la biotechnologie, tous secteurs confondus. 
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Modèle 1
 

Le comportement d'internationalisation de Lindqvist (1997)
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Modèle 3
 

Les facteurs clés d'influences des nouvelles entreprises internationales
 

de McAuley (1999)
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Modèle 4
 

Les facteurs clés du processus de développement de l'internationalisation
 

de Crick et Jones (2000)
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ModèleS
 

L'internationalisation des petites entreprises selon Bell et aL (2003)
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Modèle 6 

Les forces inter dynamiques et leur influence sur le processus 

d'internationalisation des PME selon Etemad (2004) 

The intemationalizing 
5MB : Internationalization 

InternaI Dynamics of Processes and 
Enabling and Outcomes 

Determining Interactions 
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Modèle 7 

L'internationalisation et performance des petites compagnies 

selon Manolova et Manev (2004) 

1 Pattern 1 

1 Antecedents Internationalization 1 

1 

~ Firm 

performance 

Internal/ Export Speed Financial 

External import Scope Non-financial 

Controllablel FDI 

Uncontrollable E-commerce 

Modèle 8
 

Le modèle précis d'examen empirique de Jones et Coviello (2005)
 

The Entrepreneur 

· Level of innovativeness 

· Level of risk tolerance 

· ~anagerialcon1perence 

The Finn Internationalisation Behavior Performance 

· Organisational structure 
(Organic vs. mechanistic) 

(as a jimction ofrime [t]) 

. Fingerprint patterns . Profiles 

-----+ . Financial measures 
(market success) . Non-financial rneasures 
(organisationallearning) 
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Modèle 9
 

Le triangle de croissance des PME Nummela et al. (2005)
 

resources 

IGO 
= comparues with inti 

growth orientation contingency factors 

GO 
= companies with growth orientation 

attitudes 

NGO 
= companies with no growth orientation 
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Modèle 10 

Les forces influençant la vitesse d'internationalisation selon Oviatt et McDougali (2005) 

Moderating 
Enabling Knowledge 
Technology *Foreign market 

*Intensty 

<4 
Internationalization 

Entrepreneurial Mediating Speed
 
Opportunity ~ Entrepreneurial .. *Initial enlry
 

Actor Perceptions ·Country scope
 
·Commitment
 

Motivating Moderating 
Competition Network Relationships 

'Tie strength 
*Network size 
*Netlvork density 
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Formulaire de consentement* 

Ayant été approché(e) pour participer au projet de recherche décrit dans ce fOlIDulaire de 
consentement, veuillez lire attentivement le texte qui suit. N'hésitez pas à poser toutes les 
questions qui vous viennent à 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 remettra une copie. 

Titre de la recherche: 
Internationalisation des entreprises de biotechnologie 

Identification des membres de l'équipe de recherche:
 
Chercheur principal : Directeur :
 
Sophie Veilleux, MBA Jorge Niosi, Pb.D.
 
Candidate au Ph.D. Professeur titulaire
 
Département de management et technologie Département de management et technologie
 
École des sciences de la gestion École des sciences de la gestion
 
Université du Québec à Montréal (UQÀM) Université du Québec à Montréal (UQÀM)
 
315 Ste-Catherine est 315 Ste-Catherine est
 
Montréal, (Québec), Canada Montréal, (Québec), Canada
 
H2X3X2 H2X3X2
 
Tél. : (514) 987-3000 #1095 Tél. : (514) 987-3000 #4790
 
vellleux.sophie@counier.uqmH.ca niosi.jorge@ugam.ca
 

Description du projet de recherche: 
La présente recherche vise à comprendre le processus d'élaboration d'alliances stratégiques 
internationales chez les pIvœ en biotechnologie. Les objectifs sont donc de trois ordres: a) 
élaborer un modèle conceptuel du processus d'internationalisation des PME en 
biotechnologie, b) valider l'applicabilité de ce modèle auprès de PME en biotechnologie, c) 
développer un outil de gestion à partir de ce modèle 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 à l'étranger. Finalement, les 
résultats permettront la rédaction d'une thèse de doctorat et la publication éventuelle de 
quelques articles de recherche. 

Méthodologie 
Dans le cadre de la présente étude, vous êtes invité à participer à une entrevue semi-dirigée 
d'une durée d'environ 90 minutes qui aura lieu à votre entreprise. L'entrevue portera 
principalement sur les thèmes suivants: les informations générales sur votre entreprise, son 
internationalisation, ses alliances et ses apprentissages organisationnels. L'entrevue peut être 
enregistrée ou non, selon votre convena..l1ce. 
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Respect des principes éthiques: 
Soyez assuré que toutes les informations recueillies seront traitées de façon confidentielle. 
Ainsi, toutes les personnes pouvant avoir accès à cette information, c'est-à-dire le professeur 
Jorge Niosi et moi, ont signé un engagement de confidentialité dont nous vous remettons 
copie. Les notes recueillies ainsi que la cassette contenant l'emegistrement et sa transcription 
le cas échéant seront conservées dans un lieu sécuritaire. De plus, aucune information 
permettant de retracer l'identité d'lUl participant, ne sera divulguée lors de la diffusion des 
résultats de la recherche. Compte tenu des thèmes qui seront abordés et des mesmes de 
confidentialité qui seront prises, le fait de participer à 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 à cette recherche. Votre participation 
doit être totalement volontaire. 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 l'opportunité de recevoir des détails 
complémentaires sur l'étude, je consens à participer à une entrevue dirigée par Sophie 
Veilleux. 
Je sais que je peux refuser de répondre à l'une ou l'autre des questions si j'en décide ainsi. Il 
est aussi entendu que je peux demander de mettre un terme à la rencontre, ce qui annulera 
mon consentement et interdira au chercheur d'utiliser l'infonnation recueillie jusque là. 

Prénom et nom du participant à l'entrevue: 

Signature du pmticipant : ~~~~~~~~~_Date (ij/rrun/aaaa) : ~__ 

Signature du responsable: Date ai/mm/aaaa) _ 

*Pour toutes questions touchant les responsabilités des chercheurs ou pour formuler une 
plainte, vous pouvez communiquer avec le Comité institutionnel d'éthique de la recherche 
(CIÉR) de l'UQAM 

Madame Henriette Bilodean 
Professeure à l'École des sciences de la gestion 

Dépmtement d' orgarusation et ressources humaines 
École des sciences de la gestion 

Université du Québec à Montréal (UQÀM) 
315 Ste-Catherine est 

Montréal, (Québec), Canada 
H2X3X2 

Tél. : (514) 987-3000 #8390 
Couniel : bilodeau.henriette({l)uqam.ca 
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Engagement de confidentialité 

Titre de la recherche: 
lntemationalisation des entreprises de biotechnologie 

Identification des membres de l'équipe de recherche: 
Chercheur principal : Directeur : 
Sophie Veil1eux, l\!1BA Jorge Niosi, Ph.D. 
Candidate au Ph.D. Professeur titulaire 
Département de management et teclmologie Département de management et teclmologie 
École des sciences de la gestion École des sciences de la gestion 
Université du Québec à Montréal (UQÀM) Université du Québec à Montréal (UQÀM) 
315 Ste-Catherine est 315 Ste-Catherine est 
Montréal, (Québec), Canada Montréal, (Québec), Canada 
H2X3X2 H2X 3X2 
Tél. : (514) 987-3000 #1095 Tél. : (514) 987-3000 #4790 
veilleux.sophie@cOlmier.uqam.ca niosi.jorge@uqam.ca 

Conditions de l'engagement: 
Nous, soussignés, membres de l'équipe de recherche réalisant le projet de recherche 
mentionné ci-dessus, nous engageons formellement à : 

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

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

C. Ne pas utiliser les données recueillies dans le cadre de ce projet à d'autres fms que celles 
prévues à moins qu'elles soient approuvées par le Comité d'éthique de recherche de l'UQAi\1; 

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

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

Membres de l'équipe Signatures Date (jj/mm1aaaa) 
Sophie Veilleux 
Jorge Niosi 
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Projet de recherche sur l'internationalisation 
des entreprises de biotechnologie 

GUIDE D'ENTREVUE 

Section 1 : Données de base 

1.	 Nom de l'entreprise: 

2.	 Nom du répondant et fonction: _ 

3.	 Année de fondation de l'entreprise: _ 

4.	 Incubation/essaimage: _ 

5.	 Fonnation et expélience des membres fondateurs au moment de la création de 
l'entreprise en gestion, en marketing et à l'internationale, en nombre d'aImées et lieu de 
l' .expenence acQmse. 

Membre Formation Expérjence à la création (années, lieu) 
.. Accords Gestion Marketin2 Internationale 

6.	 Nombre d'employés: 
Total : En administration : 

7.	 Chiffres d'affaires en 2005 : 
Total : En biotechnologie: _ 

8.	 Localisations des laboratoires pennanents de R-D et le nombre d'employés associé. 
Région: Nombre d'employés:
À l'étranger: Nombre d'employés: ------ ­
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9.	 Est-ce que votre entreprise a obtenu du capital de risque (année, montant, source, type, 
objectif)? 

Année Montant Source	 Objectif 

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

Capitaux de risque Conseil Comité scientifique 
d'administration 

Conseils Attendus Obtenus Attendus 1 Obtenus Attendus Obtenus 
(Oui/Non) (OuiINon) (OulfNon) i (OuilNon) (OuifNon) (Ouî/Non) 

Marketing 
1 

Management 1 
t 

Finance i 1 

Fabrication ! 1 

Gestion de R-D ! 1 
1 

Réglementation 
1 

: 
LégitiJnité, 1 

crédibilité 1 

i 1 

Autres i 1 
1 

(SVP Précisez) 1 i 

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

Bourse (s) : _ Année: Mode d'enlTée : _ 

1 1. Démarrage; 2. Lancement: 3. Stage initiai; 4 Expansion; 5 Réorientation; 6. Essais cliniques: 7 
Rachat 
2 l R-D; 2 Approbation de produit: 3. Brevets; 4 Production; 5. Autres 
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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)? 

iDesàiption -" dé~e::~~:nt,1 ~:=::t --~;:::::u~'1 d~~~::S 
VlSés/d~sservlS (%) 

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

Section 2 : Internationalisation 

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

Pays	 Mode d'entrée Année Chiffre d'affaires 
,-	 (%) 

15. Qu'est-ce qui a amené votre entreprise à l'international? 
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i 

16. Comment procédez-vous pour votre commercialisation internationale? 

17. Comment sélectionnez-vous les marchés à pénétrer? 

Section 3 : Accords technologiques 

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

19 P'aneZ-l11ol. de vos accoras tecnnolOglques '" 
Partenaire Type3 Mois/Année 

(sÏ2nature) 
Mois/Année 
(échéance) 

Pays !Budget 
r tot.a1 

Buts4 

1 i 1 

1 1 

1 i 1 1 

1 i 
1 

1 1 

l. Université; 2 Laboratoire public; 3. Entreprise PME; 4. Grande entreprise; 5. Fabricant; 6 Autre 
~ 1 R-D; 2 Approbation: 3 Fabrication; 4 Commercialisation; 5 Distribution; 6. Autre 
l 
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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 

AVlllîtages ". Attendus Obtenus Attendus Obtenus 
(OuiINon.) (OuiINon) (OuilNon) (OuiINon) . 

Accélération de la vitesse 
d'innovation 
Nouveaux produits sur le 
marché 
Connaissances/technologie 
complémentaire 
Financement 
Réponse aux demandes de 
clients 

1 

Diversification de la R-D 
Accès à des projets plus 
larges 
Accélération de la 
commercialisation 
Insertion dans un réseau 
Marketing/Distribution 
Légitimité, crédibilité 
Autres (SVP Précisez) 

21. Comment sélectionnez-vous vos partenaires? 

22. Comment vous faites-vous connaître auprès des partenaires potentiels? 
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23. Comment répartissez-vous la sollicitation de partenaires différents à l'intérieur d'une 
année? 

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

25. Dans quelles circonstances avez-vous rencontré vos partenaires pour la première 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 à former l'accord? 
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29. Lesquelles de ces actions étaient planifiées? 

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 l'élaboration d'accords? 

33. Comment avez-vous procédé pour mettre en pratique vos apprentissages? 
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L'influence de l'âge sur l'étape de développement du produit le pIns avancé d'une 
entreprise selon une régression linéaire 

Variables Entered/Removed' 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Agea Enter 

a. Ali requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Étape 

Model Summary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,580a ,336 ,311 1,362 

a. Predictors: (Constant), Âge 

ANOVfJJ' 

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 24,440 1 24,440 13,173 ,001 a 

Residual 48,239 26 1,855 

Total 72,679 27 
. 

a. Predictors: (Constant), Age 

b. Dependent Variable: Étape 

CoefficientS! 

Unstandardized Standardized 
Coefficients Coefficients 

Model	 B Std. Errer Beta t Sig. 
1	 (Constant) 2,972 ,405 f,338 ,000 

Âge ,104 ,029 ,580 3,629 ,001 

a. Dependent Variable: Etape 



186 

L'influence de l'expérience précédente du fondateur en formation d'accords 
technologiques internationaux, de l'obtention de capital de risque et du nombre 
d'employés sur le nombre de brevets d'une entreprise selon une régression linéaire 

Variables Entered/Removeœ 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 

Employés, 
Capitaux, a Enter 
Expérience 

a. Ail requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Brevets 

Madel 5ummary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,991 a ,982 ,979 8,362 

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

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Siq. 
1 Regression 89640,378 3 29880,126 427,282 ,000a 

Residual 1678,336 24 69,931 

Total 91318,714 27 

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

b. Dependent Variable: Brevets 

CoefficientSl 

Unstandardized Standardized 
Coefficients Coefficients 

Model B Std. Error Beta t Sig. 
(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 

1 
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L'influence du nombre de brevets sur le nombre de produits d'une entreprise selon une 
régression linéaire 

Variables Entered/Removeff 

Variables Variables 
Madel Entered Removed Method 
1 Brevetsa Enter 

a. Ali requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Produits 

Model Summary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,536a ,288 ,260 14,580 

a. Predictors: (Constant), Brevets 

ANOVAb 

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2232,259 1 2232,259 10,501 ,003a 

Residual 5526,991 26 212,577 

Total 7759,250 27 

a. Predictors: (Constant), Brevets 

b. Dependent Variable: Produits 

Coefficient$! 

Unstandardized Standardized 
Coefficients Coefficients 

Madel	 B Std. Error Beta t Sig. 
1	 (Constant) 7,715 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 selon 
une régression linéaire 

Variables Entered/RemovecP 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Employésa Enter 

a. Ali requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Produits 

Model 5ummary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,548a ,300 ,273 14,449 

a. Predictors: (Constant), Employés 

ANOVPF 

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Siq. 
1 Regression 2330,895 1 2330,895 11,164 ,0038 

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. Errer Beta t Sig. 
1	 (Constant) 8,095 2,806 2,885 ,008 

Employés ,006 ,002 ,548 3,341 ,003 

a. Dependent Variable: Produits 
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L'influence de l'expérience précédente du fondateur en formation d'accords 
technologiques internationaux, de l'obtention M ~ap-ital de risque et du nombre de 
brevets sur le nombre d'employés d'une entreprise selon une régression linéaire 

Variables Entered/Removecf 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 

Brevets, 
Capitaux, a Enter 
Expérience 

1 
a. Ail requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Employés 

Model 5ummary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 991 a ,982 ,980 227,330 

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

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 67465449 3 22488482,90 435,159 ,000a 

Residual 1240290 24 51678,761 

Total 68705739 27 

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

b. Dependent Variable: Employés 

Coefficient$! 

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 ,982 35,414 ,000 

a. Dependent Variable: Employés 
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L'influence de l'âge de l'entreprise et de l'étape de déveioppement du produit le plus 
avancé sur la présence en Bourse d'une entreprise selon une régression linéaire 

Variables Entered/Removed' 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Etape, AgE!' Enter 

a. Ali requested variables entered. 

b. Dependent Variable: Bourse 

Model Summary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,6598 ,434 ,389 ,397 

a. Predictors: (Constant), Étape, Âge 

ANOVPl' 

Sum of 
Model Squares dt Mean Square F Sig. 
1 Regression 3,025 2 1,512 9,596 ,001 8 

Residual 3,940 25 ,158 
Total 6,964 27 

a. Predictors: (Constant), Etape, Âge 

b. Dependent Variable: Bourse 

CoefficientS' 

Unstandardized Standardized 
Coefficients Coefficients 

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1 (Constant) ,824 ,207 3,986 ,001 

Âge 019 ,010 ,347 1,879 ,072 

Étape ,122 ,057 ,394 2,134 ,043 

a. Dependent Variable: Bourse 
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L'influence de j'expérience 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 iikelihood R Square R Square 
1 307,648 ,274 ,399 

Classification Tablé! 

Predicted 

RD Percentage 
Observed 1 2 Correct 

Step 1 RD 1 59 39 60,2 

2 35 232 86,9 

Overall Percentage 79,7 

a. The eut value is ,500 

1= 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) 

EXPÉRIENCE 1,182 ,368 10,333 1 ,001 3,262 

NB PRODUITS ,091 ,029 9,974 1
l ,002 1,096 

NB EMPLOYÉS -,003 ,001 24,055 1 ,000 ,997 
Step l(a) 

NB BREVETS ,059 ,014 18,225 1 ,000 1,061 
1 

BOURSE -2,483 ,429 33,487 1 ,000 ,083 
1 

Constant 2,916 ,982 8,814 1 ,003 18,470 

a Variable(s) entered on step 1: EXPERIENCE, NB_PRODUITS, 

~'B_EMPLOYÉS, NB_BREVETS, BOURSE. 

1 
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L'influence du nombre de produits sur les achats de licences des entreprises seion une 
régression linéaire 

Variables EnteredlRemoved(b) 

Variables 1 
1Variables1 

1Model Entered Removed 1 Method 

1 Produits(a) Enter. 1 

1 

a Ali requested variables entered. 

b Dependent Variable: In-licensing 

ModelSummary 

1 Adjusted 1 Std. ElTor of 

Model R R Square R Square the Estimate 1 

i 
1 ,620(a) ,385 [ ,361 5,944 

a Predlctors: (Constant), Prodwts 

ANOVA(b) 

Sumof ' ! 

Model Squares 1 df 1 Mean Square F Sig. 1 
1 

1 Regression 575,140 1 1 1 
1 

575,140 16,277 ,000(a) 

Residual 918,717 261 35,335 
1 

Total 1493,857 27\ 
1 

a Predlctors: (Constant), ProdUits 

b Dependent Variable: In-licensing 

Coefficients(a) 

Unstandardized Standardized1 

Coefficients Coefficients 11 

1Model B Std. ElTor Beta t 1 Sig.1 1 

1 1 

1 (Constant) ,138 1,319 ,1 05 ,918
1 1 

Produits ,272 ,067 ,6201 4,034 i ,000 
1 

a Dependent Vanable: In-hcensmg 
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L'influence de l'âge de l'entreprise, de l'étape de développement de son produit le plus 
avancé et de son nombre de produits sur les accords technologiques selon une régression 
logistique 

Model 5ummary 

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

Classification Tablé' 

Predicted 

ALLIANCE Percentage 
Observed 1 2 Correct 

Step 1 ALLIANCE 1 39 43 47,6 

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) 
S!ep AGE ,169 ,035 23,413 1 ,000 1,184 
1 PRODUITS -,047 ,010 22,244 1 ,000 ,954 

ÉTAPE -,695 ,151 21,105 1 ,000 ,499 

Constant 3,116 ,575 29,378 1 ,000 22,547 

a. Variable(s) entered on step 1: ÂGE, PRODUITS, ÉTAPE. 
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L'influence de l'âge de l'entreprise et de l'étape de développement de son produit le 
plus avancé sur les ventes de licences selon une régression linéaire 

Variables Entered/Removed(b) 

Model Variables Entered 1 Variables Removed 1 Metbod 

1 Étape_Développement, Âge(a) .1 Enter1 

a AlI requested vanables entered. 

b Dependent Variable: Vente de licences 

Model Summary 

Adjusted Std. Enor of1 

Model R R Square R Square the Estimate 1 

i 
1 ,911(a) ,829 ,816 

1 
,9941 

1 

a Predictors: (Constant), Etape_Développement, Age 

ANOVA(b) 

Sumof 1 

Model	 Squares df 1 Mean Square F 1 Sig. 
1 

1	 Regression 119,993 2 59,996 60,672 ,000(a) 

Residual 24,722 25 ,989 1 

Total 144,714 271 

a Predictors: (Constant), Etape_Développement, Age 

b Dependent Variable: Vente de licences 

Coefficients(a) 

Unstandardized Standardized 

j 

Model Coefficients Coefficients ~, Sig. 

B Std. Error i Beta 
\ 1 

(Constant) ,250 ,518 1 
1 , 1 

482 ,634 

Âge ,268 , 1
026 1,065 10,4951 ,000 

Étape_Développement -,481 i 
~ 
143 !! -,341 -3,361 \ ,002 

a Dependent Vanable: Vente de hcences 

1 



197 

L'influence du nombre d'employés sur les fusions et les acquisitions selon une 
régression linéaire 

Variables EnteredlRemoved(b) 

Variables Variables 
1 

Madel Entered Removed Method 

1 Employés( 
. 1 Enter 

a) 
i 

a Ali requested variables entered. 

b Dependent Variable: F&A 

Model Summary 

Adjusted Std. Enar of1 
1 

Madel R R Square R Square the Estimate 1 1 

1 ,995(a) 1 ,990 990 ,303, 1 

a Predictors: (Constant), Employés 

ANOVA(b) 

SUIn of 1 
1 

Madel 

1L Regression 

Re~dual 
Total 

Squares 

244,038 

2,391 

246,429 

df 

1 

26 

27 

Mean Square 

244,038 

,092 

l;. 
2653,838 

1 

Sig. 

,000(a) 

a Predictors: (Constant), Employés 

b Dependent Variable: F&A 

Coefficientsa 

Unstandardized 
Coefficients 

Model B Std. Error 
1 (Constant) -,054 ,059 

Employés ,002 ,000 

a. Dependent Variable: F&A 

Standardized 
Coefficients 

Beta 

995 

t 
-,924 

51,515 

Sig. 
,364 

000 
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L'influence de l'âge de l'entreprise, de l'obtention de capital de risque, du nombre de 
brevets et d'employés sur les accords technologiques de R-D avec les universités selon 
une régression logistique 

Model 5ummary 

-2 Log Cox & Snell Nagelkerke 
Step likelihood R Square R Square 
1 141,601 ,461 ,615 

Classification Tablé! 

1Predicted 

UNIVERSI Percentage 
Observed 1 2 Correct 

Step 1 UNIVERSI 1 62 26 70,S 
2 12 85 87,6 

Overall Percentage 79,S 

a. The eut value is ,500 

1 = Accords technologiques de R-D avec les corporations 

2 = Accords technologiques de R-D avec les universités 

Variables in the Equation 

B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

S~ep AGE -,260 ,090 8,414 1 ,004 ,771 
1 EMPLOYÉS -,020 ,006 10,264 1 ,001 ,980 

BREVETS ,249 ,082 9,311 1 ,002 1,283 
CAPITAUX -3,403 1,097 9,619 1 ,0021 ,033 
Constant 9,360 2,384 15,412 1 ,000 11614,077 

a. Variable(s) entered on step 1: ÂGE, EMPLOYÉS, BREVETS, CAPITAUX. 
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L'influence de l'obtention de capital de risque sur les accords technologiques de R-D 
avec les corporations selon une régression linéaire 

Variables Entered/Remove<P 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Capitaux'l Enter 

a. Ail requested variables entered. 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Model 5ummary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,5428 ,293 ,266 3,736 

a. Predictors: (Constant), Capitaux 

ANOVpf 

Sum of 
Model Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 150,591 1 150,591 10,791 ,0038 

Residual 362,838 26 13,955 

Total 513,429 27 1 

a. Predictors: (Constant), Capitaux 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Coefficients" 

Unstandardized Standardized 1 
Coefficients Coefficients 

Model B Std. Error Beta t Sig. 
1 (Constant) 2,483 ,734 3,383 ,002 

Capitaux ,009 003 ,542 3,285 ,003 

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

Variables Entered/Removecf 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Employésa Enter 

a. Ail requested variables entered. 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Model Summary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,632a ,400 ,377 3,443 

a. Predictors: (Constant), Employés 

Sum of 
Model Squares df Mean Square F SiÇl. 
1 Regression 205,208 1 205,208 17,310 ,000a 

Residual 308,220 26 11,855 

Total 1 513,429 27 

a. Predictors: (Constant), Employés 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Coefficients'l 

Unstandardized Standardized 
Coefficients Coefficients 

Model B Std Error Beta t Sig. 1 
1 (Constant) 2,503 ,669 3,744 ,001 

Employés ,002 ,000 ,632 4,161 ,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/Remove<f 

Variables Variables 
Model Entered Removed Method 
1 Brevets'" Enter 

a. Ali requested variables entered. 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Model 5ummary 

Adjusted Std. Error of 
Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,6848 ,468 ,448 3,241 

a. Predictors: (Constant), Brevets 

ANOVAb 

Sum of 
Model Squares dt Mean Square F Sig. 
1 Regression 240,373 ~ 

1 240,373 22,888 ,0008 

Residual 273,055 26 10,502 

Total 513,429 27 

a. Predictors: (Constant), Brevets 

b. Dependent Variable: RD_Corporations 

Coefficient$! 

Unstandardized Standardized 
1 

Coefficients Coefficients 

Model B Std. Error Beta t Sig. 
(Constant) 2,311 ,637 3,630 ,001 
Brevets ,051 ,011 ,684 4,784 ,000 

a. Dependent Variable: RD_Corporations 

1 
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L'influence du nombre de brevets et d'employés sur les accords technologiques avec les 
corporations de petite taille selon une régression logistique 

Model 5ummary 

-2 Log Cox &Snell Nagelkerke 
Step likelihood R Square R Square 
1 227,293 ,060 ,080 

Classification Tablé' 

Predicted 

1 
PETIT Percentage 1 

Obserlled 1 2 Correct 
Step 1 PETIT 1 29 52 35,8 

2 12 79 86,8 
Overall Percentage 62,8 

a. 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) 
S!ep BREVETS -,026 ,013 4,145 1 ,042 ,974 
1 EMPLOYÉS ,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 ville sur les accords technologiques avec 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 Tablé' 

Predicted 

Grande taille Percentage 
Observed 1 2 Correct 

Step 1 Grande taille 1 42 49 46,2 

2 18 63 77,8 

Overall Percentage 61,0 

a. The eut value is ,500 

Variables in the Equation 

B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 
SAep VILLE -1,099 ,340 10,437 1 ,001 ,333 
1 Constant 1,350 ,474 8,118 1 ,004 3,857 

a. Variable(s) entered on step 1: VILLE. 
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L'influence de l'expérience précédente du fondateur en formation d'accords 
technologiques, de l'âge de l'entreprise, de l'obtention de capital de risque, du nombre 
de brevets, de produits et d'employés, ainsi que de la présence en Bourse sur les accords 
technologiques avec les corporations de petite taille selon une régression linéaire 

Variabies EnteredfRemoved(b) 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 Bourse, Employés,
 

Capitaux, Expérience, Enter
 
Produits, Âge, Brevets(a)
 

a AlI requested vanables entered. 
b Dependent Variable: NbPetits 

Mdo eISummary 
Adjusted Std. Error of1 

Model R R Square R Square the Estimate 1 

1 ,931(a) ,866 ,8191 2,669 
a Predictors: (Constant), Bourse, Employés, Capitaux, Expérience, Produits, Âge, Brevets 

ANOVA(b) 
Sumof 1 

Modell Squares df Mean Square F Sig. 

1L Regression 

Residual 

922,769 
142,481 

7 
20 

131,824 
7,124 

18,504 ,000(a) 

Total 1065,250 27 
1 

a Predlctors: (Constant), Bourse, Employés, CapItaux, Expénence, ProdUits, Age, Brevets 
b Dependent Variable: NbPetits 

Coefficients(a) 
Unstandardized Standardized 

1 
1 

Coefficients Coefficients 
1 

1Model B Std. Error Beta t 
1 Sig. 

1 (Constant) 2,738 ,366 . ,7181,o02 
1 

Expérience -2,520 1,216 -,204 -2,072 ,051 
Capitaux ,006 ' ,269 2,674 ,015

'°
02 

Âge -,193 ,079 
1 

-,282 -2,453 ,023 
Brevets -,}60 ,066 ' -1,485 -2,427 ,025 
Employés ,010 ,002 2,498 4,004 ,001

1 

Produits -,093 ,041 -,250 1 ,035-2,261 
Bourse 4,934 1,454 ,399 3,393 ,0031 

a Dependent Vanab1e: NbPettts 
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L'influence de la ville, de l'âge de l'entreprise, de l'obtention de capital de risque et du 
nombre d'employés sur les accords technologiques avec les cOloporations de grande taille 
selon une régression linéaire 

Variables Entered!Removed(b) 
Variables Variables1 

Model Entered 1 Removed Method
 
1 Employés,
 

Capitaux, 1
 

.1 EnterVille, 
Âge(a) 1 

a AlI requested variables entered. 
b Dependent Variable: 1\TbGrands 

diSummaryM o e 
1 Adjusted Std. Error of 

Model R R Square R Square the Estimate 
1 ,931(a) ,8671 ,844 1,699 

a Predictors: (Constant), Employés, CapItaux, Ville, Age 

ANOVA(b) 

Sumof 1 

Modell Squares df 1 Mean Square 1 F Sig.1 

1	 Regression 434,254 1 4 108,563 37,591 ,000(a) 

Residual 66,425 1 23 2,888 
Total 500,6791 27 1 

a Predictors: (Constant), Employés, Capitaux., Ville, Age 
b Dependent Variable: NbGTands 

L 

Coefficients(a) 
Unstandardized Standardized1 

Coefficients	 i Coefficients 
iModel	 B 1 

1 

Std. ElTor i Beta t Sig. 

1	 (Constant) 2,624 1,315 1,994 ,058
 
Capitaux ,008 ,001 . ,480 6,264 ,000
 
Âge ,233 ,039 ,497 5,931 ,000
 
Ville -2,005 i ,693 -,235 1 -2,892 ,008
 
Employés ,001 , ,000 ,288 3,516 ,002
 

a Dependent Vanable: NbGTands 



LES RÉFÉRENCES 

Abouzeedan, Adli, et Michael Busler. 2004. «Typology analysis of performance models of 
small and medium-size enterprises (SMEs)>>. Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 2, no 1-2, p. 155-177. 

Acedo, Francisco José, et Juan Florin. 2006. <<An entrepreneurial cognition perspective on the 
internationalization of SMEs». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 4, no 
1, p. 49-67. 

Acs, ZoItan, Léa-Paul Dana et Marian V. Jones. 2003. «Toward new horizons: The 
internationalisation of entrepreneurship». Journal ofInternational Entrepreneurship. 
vol. 1, no 1, p. 5-12. 

Acs, Zoltan 1., Randall Morck, 1. Myles Shaver et Bernard Yeung. 1997. «The 
Internationalization of Small and Medium-Sized Entreprises: A Policy Perspective». 
Small Business Economies. vol. 9, no 1, p..7-20. 

Aharoni, Yair. 1966. The Foreign Investment Decision Process. Cambridge MA: Harvard 
Business School Press, 362 p. 

Alvarez, Sharon A., et Lowell W. Busenitz. 2001. «The entrepreneurship of resource-based 
theory». Journal ofManagement. vol. 27, no 6, p. 755-775. 

Andersen, Otto. 1993. «On the internationalization process of fmns: A critical analysis». 
Journal ofInternational Business Studies. vol. 24, no 2, p. 209-231. 

Andersen., Otto. 1997. <dnternationalization and entry mode: A review of theories and 
conceptual frameworks». Management International Review. vol. 37, no 2, p. 27-42. 

Andersson, Svante. 2004. «Internationalization in different industrial contexts». Journal 
Business Venturing. vol. 19, no 6, p. 851-875. 

Andersson., Svante, Jonas Gabrielsson et Ingemar Wictor. 2004. «International activities in 
smaU fmns: examining factors influencing the intemationalization and export growth 
of smaU fmns». Canadian Journal ofAdministrative Sciences. vol. 21, no 1, p. 22­
34. 

Arenius, Pia. 2005. «The psychic distance postulate revised: From market selection to speed 
of market penetration». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 3, no 2, p. 
115-131. 



209 

Arenius, Pia, Viveca Sasi et Mika Gabrielsson. 2006. «Rapid internationalisation enabled by 
the Internet: The case of a knowledge intensive company». Journal ofInternational 
Enîrepreneurship. vol. 3, no 4, p. 279-290. 

Autio, Erkko. 2005. «Creative tension: The significance of Ben Oviatt's and Patricia 
McDougall's atticle 'toward a theory of international new ventures». Journal of 
International Business Studies. vol. 36, no 1, p. 9-19. 

Autio, Erkko, Harry J. Sapienza et James G. Almeida. 2000. «Effects of age at entry, 
knowledge intensity, and imitability on international growth». Academy of 
Management Journal. vol. 43, no 5, p. 909-924. 

AxeIrod, Robert. 1984. The evolution ofcooperation. New York: Basic Book Inc., 223 p. 

AxeIrod, Robert. 2006. Comment réussir dans un monde d'égoïstes Odile Jacob. Paris, 223 
p. 

.Axinn, Catherine N., et Paul Matthyssens. 2002. «Limits of internationalization theories in an 
unlimited world». International Marketing Review. vol. 19, no 5, p. 436-449. 

Baker, T., E. Gedajlovic et M. Lubatkin. 2005. «A framework for comparing 
entrepreneurship processes across nations». Journal of International Business 
Studies. vol. 36, no 5, p. 492-504. 

Barney, Jay. 1991. «Finn ressources and sustained competitive advantage». Journal of 
Management. vol. 17, no l, p. 99-120. 

Barney, Jay. 1995. «Looking inside for competitive advantage». Academy ofManagement 
Executive. vol. 9, no 4, p. 48-61. 

Barney, Jay. 2001. «Resource-based theories of competitive advantage: A ten-year 
retrospective on the resource-based view». Journal ofManagement. vol. 27, no 6, p. 
643-650. 

Barney, Jay, Mike Wright et David J. Ketchen. 2001. «The resource-based view of the fmn: 
Ten years after 1991». Journal ofManagement. vol. 27, no 6, p. 625. 

Barringer, Bruce R, et Jeffrey S. Harrison. 2000. «Walking a tightrope: Creating value 
through interorganizational relationships». Journal ofManagement. vol. 26, no 3, p. 
367-403. 

Bas, Tomas Gabriel, et Jorge Niosi. 2007. «The issue of asymmetrical growth in Specialised 
Biotechnology Firms in t.he USA and the UK». International Journal of 
Biotechnology. vol. 9, no 1, p. 87-100. 



210 

Baum, Joel A. c., Tony Calabrese et Brian S. Silverman. 2000. «Don't go it alone: Alliance 
network composition and startups' performance in Canadian biotechnology». 
Strategie Management Journal. vol. 21, no 3, p. 267-294. 

Bawn, Joel A. C., et Brian S. Silvennan. 2004. «Picking wrnners or building them? Alliance, 
intellectual, and human capital as selection criteria in venture financing and 
perfonnance of biotechnology startups». Journal ofBusiness Venturing. vol. 19, no 
3, p. 411-436. 

Beamîsh, Paul W. 1999. «The raIe of alliances in international entrepreneurship». In 
International Entrepreneurship: Globalization of emerging business, Richard W. 
Wright, p. 43-61. 

Belderbos, René, Martin Carree et Boris Lokshin. 2004. «Cooperative R&D and firm 
performance». Researeh PoUcy. vol. 33, no 10, p. 1477-1492. 

Bell, Jim. 1995. «The internationalisation of small computer software frrms: A further 
challenge to stage theories». European Journal ofMarketing. vol. 29, no 8, p. 60-75. 

Bell, Jim., Dave Crick et Stephen Young. 2004. «Small frrm intemationalization and business 
strategy: An exploratory study of 'knowledge intensive' and 'traditional' 
manufacturing fmus in the UK».International Small Business Journal. vol. 22, no 1, 
p.23-56. 

Bellon, Bertrand, et Jorge Niosi. 2000. «Une évaluation des théories institutionnalistes des 
alliances industrielles stratégiques». In Coopération industrielle : Diversité et 
synthèse, C. Voisin, p. 55-68. 

Benito, Gabriel R. G., et Lawrence S. Welch. 1994. «Foreign market servicing: Beyond 
choice of entry mode». Journal ofInternation.al Marketing. vol. 2, no 2, p. 7-27. 

Berry,	 Maureen M. 1., et Jürgen Kai-Uwe Brock. 2004. <<Marketspace and the 
Internationalisation Process of the Small Finn». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 2, no 3, p. 187-216. 

Bilkey, Warren J., et George Tesar. 1977. «The export behaviour of smaller-sized Wisconsin 
manufacturing finns». Journal ofInternational Business Studies. vol. 8, no 1, p. 93­
98. 

Bloodgood, James M. 2006. «Venture adolescence: Internationalization and performance 
implications of maturation». International Journal ofEntrepreneurial Behaviour and 
Research. vol. 12, no 2, p. 67-85. 

Bloodgood, James M., Harry J. Sapienza et James G. Almeida. 1996. «The 
internationalization ofnew high-potential U.S. ventures: Antecedents and outcomes». 
Entrepreneurship Theory and Practice. vol. 20, no 4, p. 61-76. 



211 

Boojihawon, Dev K. 2004. «International entrepreneurship and network re1ationships: the 
international marketing communications sectom. In Emerging Paradigms in 
International Entrepreneurship, Marian V. Jones et Pavlos Dimitratos, p. 217-248. 

Boter, Hakan, et Carin Holmquist. 1996. «Industry characteristics and internationalization 
processes in small fmus». Journal ofBusiness Venturing. vol. Il, no 6, p. 471-487. 

Brouthers, Keith D. 2002. «Institutional, cultural and transaction cost influences on entry 
mode choice and petformance». Journal of International Business Studies. vol. 33, 
no 3, p. 203-221. 

Brouthers, Keith D., Lance Eliot Brouthers et Steve Werner. 2003. «Transaction cost­
enhanced entry mode choices and finn performance». Strategie Management 
Journal. vol. 24, no 12, p. 1239-1248. 

Brouthers, Keith D., et George Nakos. 2004. «SME entry mode choice and performance: A 
transaction cost perspective». Entrepreneurship Theory and Praetiee. vol. 28, no 3, 
p.229-247. 

Brush, Candida Greer. 1993. «Factors motivating small companies to internationalize: The 
effect offmn age». Journal ofInternational Business Studies. vol. 24, no 4, p. 827. 

Buckley, Peter J. 1988. «The 1imits of explanation: Testing the internalization theory of the 
multinational enterprise». Journal ofInternational Business Studies. vol. 19, no 2, p. 
181-193. 

Buckley, Peter J. 2002. «ls the international business research agenda running out of 
stream?». Journal ofInternational Business Studies. vol. 33, no 2, p. 365-373. 

Buckley, Peter J., Jaime Campos, Hafiz Mirza et Eduardo White. 1997. International 
teehnology transjà by small and medium-sized enterprises. New York: St. Martin's 
Press, 504 p. 

Buckley, Peter J., et Mark C. Casson. 1976. The future of the multinational enterprise. 
London: Macmillan. 

Buckley, Peter J., et Mark C. Casson. 1996. «An econornic model of international joint 
venture strategy». Journal ofInternational Business Studies. vol. 27, no 5, p. 849­
876. 

Buckley, Peter J., et Mark C. Casson. 1998. «Analyzing foreign market entry strategies: 
Extending the internalization approach». Journal of International Business Studies. 
vol. 29, no 3, p. 449-463. 



212 

Burgel, Oliver, et Gordon C. Murray. 1998. «The international activities of British start-up 
companies in high-technology industries: Differences between internationalisers and 
non-internationalisers». In Firm Growth: Internationalization, p. 449-463. 

Burgel, Oliver, et Gordon C. Murray. 2000. «The international market entry choices of start­
up companies in high-tecbnology industries». Journal of International Marketing. 
vol. 8, no 2, p. 33-62. 

Cantwell, John, et Odile Janne. 1999. «Technological globalisation and innovative centres: 
the l'ole of corporate technological leadership and locational h:ierarch~). Researeh 
Poliey. vol. 28, no 2-3, p. 119-144. 

Casper, Setven, et Richard Whitley. 2004. «Managing competences in entrepreneurial 
teclmology films: a comparative institutional analysis of Germany, Sweden and the 
UK». Research Policy. vol. 33, no 1, p. 89-106. 

Casper, Steven. 2007. «How do technology clusters emerge and become sustainable?: Social 
network formation and inter-fum mobility within the San Diego biotechnology 
clustem. Research Policy. vol. 36, no 4, p. 438-455. 

Cavusgil, Tarner S. 1980. «On the internationalisation process of fums». European Research. 
vol. 12, no 2, p. 195-208. 

Cavusgil, Tarner S. 1984. «Differences among exporting firms based on their degree of 
internationalization». Journal ofBusiness Research. vol. 12, no 2, p. 195-208. 

Chetty, Sylvie, et Colin Campbell-Hunt. 2004. «A strategic approach to internationalization: 
A traditional versus a "Born-Global" approach». Journal ofInternational Marketing. 
vol. 12, no 1, p. 57-81. 

Chung, Seungwha, Harbir Singh et Kyungmook Lee. 2000. «Complementarity, status 
similarity and social capital as drivers of alliance formation». Strategie Management 
Journal. vol. 21, no l, p. 1-19. 

Codognet, Philippe, et Yves Miaux (2006). Relations entre les Universités et l'Industrie au 
Japon. Ambassade de France à Tokyo; Service pour la Science et la Teclmologie, 
Agence pour la Diffusion de l'lnfonnation Technologique: 13 p 

Cohen, Wesley M., et Daniel A Levinthal. 1990. «Absorptive capacity: A new perspective 
on leaming an innovation». Administrative Science Quarter/y. vol. 35, no 1, p. 128­
152. 

Colombo, Massimo. G. 2003. «Alliance form: A test of the contractual and competence 
perspective». Strategie Management Joumal. vol. 24, no 12, p. 1209-1229. 



213 

Coombs, Joseph E., et David L. Deeds. 2000. «International alliances as sources of capital: 
Evidence from the biotechnology industry». Journal of High Technology 
Management Research. vol. Il, no 2, p. 235-253. 

Coombs, Joshep E., Ram Mudambi et David L. Deeds. 2006. «An examination of the 
investments in U.S. biotechnology fums by foreign and domestic corporate 
partners». Journal ofBusiness Venturing. vol. 21, no 4, p. 405-428. 

CovieIlo, Nicole E. 2006. «The network dynamics of international new ventures». Journal of 
International Business Studies. vol. 37, no 5, p. 713-731. 

Coviello, Nicole E., et Marian V. Jones. 2004. «Methodological issues in international 
entrepreneurship researcll». Journal ofBusiness Venturing. vol. 19, no 4, p. 485-508. 

CovieIlo, Nicole E., et Andrew McAuley. 1999. «Internationalisation and the Smaller Finn: 
A Review of Contemporary Empirical Researclm. Management International 
Review. vol. 39, no 3, p. 223-256. 

Coviello, Nicole E., et Hugh J. Munro. 1995. «Growing the entrepreneurial fum: networking 
for international market development». European Journal ofMarlœting. vol. 29, no 
7, p. 49-61. 

Coviello, Nicole E., et Hugh J. Munro. 1997. «Network relationships and the 
internationalization process of small software firms». International Business Review. 
vol. 6, no 4, p. 361-386. 

Coviello, Nicole. E., et Kristina A.-M. Martin. 1999. «Internationalization of service SMEs: 
An integrated perspective :fiom the engineering consulting sectom. Journal of 
International Marlœting. vol. 7, no 4, p. 42-66. 

Crick, Dave. 2003. «The international entrepreneurial decision of UK SMEs to discontinue 
overseas activities: A research note reportillg practices within the clothing industly». 
Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 1, no 4, p. 405-413. 

Crick, Dave, Shiv Chaudhry et Stephen Batstone. 2001. «An investigation into the overseas 
expansion of smal1 Asian-owned U.K. finns». Small Business Economies. vol. 16, no 
2, p. 75-94. 

Crick, Dave, et Marian V. Jones. 2000. «Small high-teclmology fums and international high­
teclmology markets». Journal ofInternational Marketing. vol. 8, no 2, p. 63-85. 

Crick, Dave, et Martine Spence. 2005. «The internationalisation ofhigh perfonnîng UK high­
tech SMEs: a study of planned and unplanned strategies». International Business 
Review. vol. 14, no 2, p. 167-185. 



214 

Cyert, Riehard M., et James G. March. 1963. A behavioural theory of the firm. Englewood 
Cliffs: Prentice-Hall, 332 p. 

Czinkota, M.R. 1982. Export Development Strategies: US Promotion Policies. New York: 
Praeger. 

Dana, Léo-Paul, Hamid Etemad et Riehard W. Wright. 1999. «Theoretieal foundations of 
international entrepreneurship». In Research in Global Strategie Management, Alan 
M. Rugman, p. 3-22. 

Das, T. K., et Bing-Sheng Teng. 2000. «A resource-based theory of strategie alliances». 
Journal ofManagement. vol. 26, no 1, p. 31-61. 

Daunais, Jean-Paul. 1992. «L'entretien non-directif». In Recherche sociale de la 
problématique à la cueillette de données, Benoît Gauthier, p. 249-275. 

De Clereq, Dirk, Harry J. Sapienza et Hans Crijns. 2005. «The intemationalization of smal1 
and medium-sized fums». Small Business Economies. vol. 24, no 4, p. 409-419. 

De Rond, Mark, et Hamid Bouchikhi. 2004. «On the dialeeties of strategie alliances». 
Organization Science. vol. 15, uo 1, p. 56-69. 

Decaro1is, D. M., et D. L. Deeds. 1999. «The impact of stocks and flows of organizational 
know1edge on firrn perfOlmance: An empirical investigation of the biotechno10gy 
industry». Strategie Management Journal. vol. 20, no 10, p. 953-968. 

Deeds, D. L., et C. W. L. Hill. 1999. «An examination of opportunistic action within research 
alliances: Evidence from the bioteclmo10gy industry». Journal ofBusiness Venturing. 
vol. 14, no 2, p. 141-163. 

Deeds, David L., et Charles W. Hill. 1996. «Strategie alliances and the rate of new produet 
deve1opment: An empirieal study of entrepreneurial biotechnology finns». Journal of 
Business Venturing. vol. Il, no 1, p. 41-55. 

Deeds, David L., et Charles W. Hill. 1998. «An examination of opportunistic aetion within 
research alliances: Evidence from the biotechnology indusny». Journal of Business 
Venturing. vol. 14, no 2, p. 141-163. 

Deeds,	 David L., et Franck T. Rothaennel. 2003. «Honeymoons and liabilities: The 
re1ationship between age and performance in research and development alliance». 
Journal ofProduct Innovation Management. vol. 20, p. 468-484. 

Dirnitratos, Pavlos, et Marian V. Jones. 2005. «Future directions for international 
entrepreneursrup research». International Business Review. vol. 14, no 2, p. 119-128. 



215 

Dimitratos, Pav10s, et Emmanuella P1akoyiannaki. 2003. «Theoretical Foundations of an 
International Entrepreneurial Culture». Journal of International Entrepreneurship. 
vol. 1, no 2, p. 187-215. 

Doz, Yves. 1996. «The evolution of cooperation in strategic alliances: Initial conditions or 
learrùng processes?». Strategie Management Journal. vol. 17, no Special issue, p. 55­
83. 

Doz, Yves, et GaI)' Hamel. 2000. L'avantage des alliances. Paris: Dunod, 325 p. 

Dunning, John H. 1958. American Investment in British Manufacturing Industry. London: 
Allen and Unwin. 

Dunning, John H. 1977. «Trade, location of economic actIVlty and the multinational 
enterprise: A search for an eclectic approacID>. In The international allocation of 
economic activity, B. Ohlin, Hesselborn P. O. et P. M. Wijkman, p. 395-418. 

Dunning, John H. 1980. «Towards an eclectic theory of international production: Sorne 
empirica1 tests». Journal ofInternational Business Studies. vol. Il, no 1, p. 9-31. 

Dunning, John H. 1988. «The eclectic paradigm of international production: A restatement 
and same possible extensions». Journal ofinternational Business Studies. vol. 19, no 
1, p. 1-31. 

Dussauge, Pierre, Bernard Garrette et Will Mitchell. 2000. «Learning from competing 
partners: Outcomes and durations of scale and link alliances in Europe, NOlth 
America and Asia». Strategie Management Journal. vol. 21, no 2, p. 99-121. 

Dyer, Jeffrey, et Harbir Singh. 1998. «The relational view: Cooperative strategy and sources 
of interorganizational competitive advantage ». Academy of Management Review. 
vol. 23, no 4, p. 660-679. 

Eisenhardt, Kathleen M. 1989. «Making fast strategic decisions in high-velocity 
environments». Academy ofManagement Review. vol. 14, no 4, p. 532-550. 

Eisenhardt, Kathleen M., et Claudia B. Schoonhoven. 1996. «Resource-based view of 
strategic alliance fOlmation: Strategic and social effects in entrepreneurial fums». 
Organization Science. vol. 7, no 2, p. 136-150. 

Ellis, Paul. 2000. «Social ties and foreign market entry». Journal of International Business 
Sludies. vol. 31, no 3, p. 443-469. 

Ellis, Paul, et Anthony Pecotich. 2001. «Social factors in:fluencinf export initiation in small 
and medium-sized enterprises». Journal ofMarlœting Research. vol. 38, no l, p. 
119-130. 



216 

Eriksson, Kent, Jan Johanson, Anders Majkgard et D. Deo Sharma. 1997. «Experiential 
knowledge and cast in the intemationalization process». Journal 0/ International 
Business Studies. vol. 28, no 2, p. 337-360. 

Ernst & Young (2005). Beyond Borders; Biotechno10gy Report 2005 

Ernst & Young (2006). Beyond Borders; Biotechno1ogy Report 2006 

Etemad, Hamid. 2004. «Intemationalization of sma11 and medium-sized enterprises: A 
grounded theoretical framework and an overview». Revue canadienne des sciences 
de l'administration. vol. 21, no 1, p. 1-21. 

Etemad, Hamid. 2005. «Entrepreneurial internationalization or international 
entrepreneursbip».lv1anagement International Review. vol. 45, no 3, p. 3-13. 

Etemad, Hamid, et Yender Lee. 2003. «The knowledge network of international 
entreprenemship: TheOl.y and evidence». Small Business Economies. vol. 20, no 1, p. 
5-23. 

Etemad, Hamid, et Richard Wright. 1999. «Internationalization of SMEs: Management 
responses to a changing environment». Journal o/International Marketing. vol. 7, no 
4, p. 4-10. 

Evangelista, Felicitas. 2005. «Qualitative insights into the international new venture creation 
process». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 3, no 3, p. 179-198. 

Fillis, Jan. 2001. «Small finn internationalisation: An investigative survey and future research 
directions». Management Decision. vol. 39, no 9, p. 767-783. 

Fligstein, Neil. 1987. «The intraorganizational power struggle : Rise of fmance persoilllel to 
top leadership in large corporations». American Sociological Review. vol. 52, no 1, p. 
44-58. 

Folta, Timothy B., et Walter 1. Ferrier. 2000. «The effect of national culture on partner 
bnyouts in cross-border biotechnology alliances». Journal of High Technology 
Management Research. vol. Il, no 2, p. 175-198. 

Francis, June, et Colleen Collins-Codd. 2004. «The impact of export promotion programs on 
finn competencies, strategies and performance: The case of Canadian high 
tecbno1ogy SMEs». International Marketing Review. vol. 21, no 4/5, p. 474-495. 

Freeman, Snsan, Ron Edwards et Bill Schroder. 2006. «How smaller born-global fums use 
networks and alliances to overcome constraÎllts to rapid intemationalizatioID). 
Journal o/International Marketing. vol. 14, no 3, p. 33-63. 



217 

Gabrielsson, Mïka. 2005. «Branding strategies of born globals». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 3, no 3, p. 199-222. 

Gassel, Katrin, et Werner Pascha. 2000. «Milking partners or symbiotic know-how 
enhancement? International versus national alliances in Japan's biotech industry». 
International Business Review. vol. 9, no 5, p. 625-640. 

Gay, Brigitte, et Bernard Dousset. 2005. «Innovation and network structural dynamics: Study 
of the alliance network of a major sector of the biotechnology industry». Researeh 
Policy. vol. 34, no 10, p. 1457-1475. 

George, Gerard, Johan Wiklund et Shaker A. Zahra. 2005. «Ownership and the 
Internationalizatioll of Small Firms». Journal ofManagement. vol. 31, no 2, p. 210­
233. 

George, Gerard, Shaker A. Zahra, Kathlenn. K. Wheatley et Raihan Khan. 2001. «The effeets 
of alliance portfolio characteristics and absorptive capacity on perfonnance A study 
of biotechnology films». Journal of High Teehnology Management Researeh. vol. 
12, no 2, p. 205-226. 

George, Gerard, Shaker A. Zahra et Robley D. Wood. 2002. «The effects of Business­
university alliance on innovation output and financial pelfonnance: A study of 
publicly traded biotechnology companies». Journal Business Venturing. vol. 17, no 
6, p. 577-609. 

Guba, Egon, et Yvonna S. Lincoln. 1994. «Competing paradigms in qualitative research». In 
Handbookofqualitative research, Nonnan K. Denzin, p. 105-117. 

Gulati, Ranjay. 1995. «Does familiarity breed trust? The implications of repeated ties for 
contractua1 choice in alliances». Aeademy ofManagement Journal. vol. 38, no l, p. 
85-112. 

Gulati, Ranjay. 1995. «Social structure and alliance fonnation patterns: A longitudinal 
analysis». Administrative Science Quarterly. vol. 40, no 4, p. 619. 

Gulati, Ranjay. 1998. «Alliances and networks». Strategie Management Journal. vol. 19, no 
4, p. 293-317. 

Gulati, Ranjay, et Monica Higgings. 2003. «Which ties matter when? The contingent effects 
of interorganizational partnerships on IPO success». Strategie Management Journal. 
vol. 24, no 2, p. 127-133. 

Gurau, Calin, et Ashok Ranchhod. 2007. «The internationalisation of biotech SMEs: A 
comparative analysis of UK and US fums». In International Marketing Researeh: 
Opportunities and Challenges in the 21st Century, p. 137-157. 



218 

Hamel, Gary, et C.K. Prahalad. 1995. La conquête dufutur. Paris: lnterEditions, 325 p. 

Hara, George, et Kanai Toshihiro. 1994. «Entrepreneurial networks across oceans to promote 
international strategic alliances for small businesses». Journal ofBusiness Venturing. 
vol. 9, no 6, p. 489-507. 

Harris, Simon, et Colin Whee1er. 2005. «Entrepreneurs' relationships for internationalization: 
firnctions, origins and strategies». International Business Review. vol. 14, no 2, p. 
187-207. 

Harveston, Paul D., Ben 1. Kedia, Peter S. Davis et James Van Scotter. 2001. «Synoptic 
versus incremental internationalization: An examination of born global and graduai 
globalizing firms». ln Internationalization Efforts. p. 629-639. 

Heimeriks, Koen H., et Geert Duysters. 2007. «Alliance capability as a mediator between 
experience and alliance perfonnance: An empirical investigation into the alliance 
capability development process». Journal ofmanagement studies. vol. 44, no l, p. 
25-49. 

Hendry, Chris, et James Brown. 2006. «Organizational networking in UK biotechnology 
clusters». British Journal ofManagement. vol. 17, p. 55-73. 

Hine, Damian, et John Kape1eris. 2006. Innovation and Entrepreneurship in Biotechnology, 
An International Perspective: Concepts. Theories and Cases. Northampton MA: 
Edward Elgar, 259 p. 

Hinterhuber, Andreas. 2002. «Value chain orchestration in action and the case of the global 
agrochemical industry». Long Range Planning. vol. 35, no 6, p. 615-635. 

Hitt, Michael A., M. Tina Dacin, Edward Levitas, Jean-Luc Arregle et Anca Borza. 2000. 
«Partner selection in emerging and deve10ped market contexts: Resource-based and 
organizationalleaming perspectives». Academy ofManagement Journal. vol. 43, no 
3, p. 449-467. 

Hitt, Michael A., R. Duane Ireland, S. Michael Camp et Donald 1. Sexton. 2001. «Guest 
editors' introduction to the special issue on strategic entrepreneurship: 
Entrepreneurial strategies for wea1th creatiom>. Strategie Management Journal. vol. 
22, no 617, p. 479-491. 

Hoang, Ha, et Frank T. Rothaennel. 2005. «The effect ofgeneral and partner-specific alliance 
experience on joint R&D project performance». Academy ofManagement Journal. 
vol. 48, no 2, p. 332-345. 

Hoffinan, Werner H., et Wu1f Schaper-Rinkel. 2001. «Acquire or ally? A strategy framework 
for deciding between acquisition and cooperation». Management International 
Review. vol. 41, no 2, p. 131-160. 



219 

Hofstede, Geert. 1983. «The cultural relativity of organizational practices and theories». 
Journal ofInternational Business Studies. vol. 14, no 2, p. 75-89. 

Hofstede, Geert. 2001. Culture's Consequences: Comparing Values, Behaviors. Institutions, 
and Organizations Across Nations Second Edition. 11lOusand Oaks CA: Sage 
Publications, 595 p. 

Huber, George P., et Daniel J. Power. 1985. «Retrospective reports of strategic-Ieve1 
managers: Guide1ines for increasing accuracy». Strategie Management Journal. vol. 
6,n02,p.171-180. 

Hunnerinta-Peltomaki, Leila. 2004. «Conceptual and methodologica1 underpimùngs in the 
study of rapid internationalizers». In Emerging Paradigms in International 
Entrepreneurship, Marian V. Jones et Pavlos Dimitratos, p. 64-88. 

Ibeh, Kevin. 2003. «Toward a contingency framework of expOlt entrepreneurship: 
Conceptualisations and empirical evidence». Small Business Economies. vol. 20, no 
1, p. 49. 

Ibeh, Kevin. 2005. «Toward a greater leve1 of international entrepreneurslùp among smaller 
agribusiness finns: Resource levers and strategic options». Management 
International Review. vol. 45, no 3, p. 59-82. 

Ibeh, Kevin, Jeffiey E. Johnson, Pav10s Dimitratos et Jonathan Slow. 2004. 
«Micromultinationals : Sorne preliminary evidence on an emergent star of the 
international entrepreneurship field». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 
2, no 4, p. 289-303. 

Ibrahim, A. Bakr. 2004. «Intemationalization: motive and process». In Handbook of 
Research on International Entrepreneurship. Léo-Pau1 Dana, p. 129-136. 

lre1and, R. Duane, Michael A. Ritt et Deepa Vaidyanath. 2002. «Alliance management as a 
source of competitive advantage». Journal ofManagement. vol. 28, no 3, p. 413-446. 

Jantunen, Ari, Kaisu Puumalainen, Sarni Saarenketo et Ka1evi Ky1aheiko. 2005. 
«Entrepreneuria1 orientation, dynarnic capabili.ties and international performance». 
Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 3, no 3, p. 223. 

Johanson, Jan, et Lars-Gunnar Mattson. 1988. «Internationalisation in industrial systems - A 
network approach». In Strategies in Global Competition. N. Hood et J. E. VaWne. 
p.287-314. 

Johanson, Jan, et Jan-Erik Vahlne. 1977. «The internationalization process of the finn-a 
mode! of knowledge development and increasing foreign market commÏtments». 
Journ.al ofInternational Business Studies. vol. 8, no 1, p. 23-32. 



220 

Johanson, Jan, et Jan-Erik Vahlne. 1990. «The mechanism of intemationalization». 
International Marketing Review. voL 7, no 4, p. 11-24. 

Johanson, Jan, et Jan-Erik VahIne. 2003. «Business relationship learning and commitrnent in 
the internationalization process». Journal ofInternational Entrepreneurship. voL l, 
no 1, p. 83-101. 

Johanson, Jan, et Finn Wiendersheim-Paul. 1975. «The internationalization of the fInn-Four 
Swedish Cases». Journal ofManagement 8tudies. voL 12, no 3, p. 305-322. 

Johnson, Jeffrey E. 2004. «Factors influencing the early intemationalization of high 
technology start-ups: US and UK evidence». Journal of International 
Entrepreneurship. voL 2, no 1-2, p. 139-154. 

Jones, Marian V. 1999. «The intemationalization of small high-technology [mus». Journal of 
International Marketing. voL 7, no 4, p. 15-41. 

Jones, Marian v., et Nicole E. Coviello. 2005. «Internationalisation: Conceptualising process 
of behaviour in tÎme». Journal of International Business 8tudies. voL 36, no 3, p. 
284-303. 

Karagozoglu, Necmi, et Martin Lindell. 1998. «Internationalization of small and medium­
sized technology-based finns: An exploratory study». Journal of 8mall Business 
Management. vol. 36, no l, p. 44-59. 

Katz, Jerome A., Scott R. Safranski et Omar Khan. 2003. «VirtuaJ instant global 
entrepreneurship». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. l, no l, p. 43-57. 

Kneller, Robert. 2003. «Autarkic drug discovery in Japanese pharmaceutical companies: 
Insights into national dîfferences in industrial innovation». Research Policy. voL 32, 
no 10, p. 1805-1827. 

Knight, Gary A. 2000. «Entrepreneurship and marketing strategy: The SME under 
globalization». Journal ofInternational Marketing. voL 8, no 2, p. 12-32. 

Knight, Gary A., et S. Taillar Cavusgil. 2004. «Innovation, organizational capabilities, and 
the born-global flnn». Journal of International Business 8tudies. voL 35, no 2, p. 
124-141. 

Kogut, Bruce, et Udo Zander. 1993. «Knowledge of the finn and the evolutionary theory of 
the multinational enterprise». Journal of International Business 8tudies. vol. 24, no 
4, p. 625-645. 



221 

Kogut,	 Bruce, et Udo Zander. 2003. <<Â. memoir and reflection: knowledge and an 
evolutionary theory of the multinational finn 10 years lateD>. Journal ofInternational 
Business Studies. vol. 24, no 4, p. SOS-SIS. 

Korhonen, Heli, Reijo Luostarinen et Lawrence S. Welch. 1996. «Intemationalization of 
SMEs: Inward-outward patterns and government polic)'». Management International 
Review. vol. 36, no 4, p. 31S-329. 

Kotler, Philip, et Françoise Simon. 2004. Construire une biomarque: Le marketing des 
biotechnologies. Paris: Pearson Education France, 434 p. 

Kropp, Frederic, Noel J. Lindsay et Aviv Shoham. 2006. «Entrepreneurial, market, and 
learning orientations and international entrepreneurial business venture pelformance 
in South African finns». International Marketing Review. vol. 23, no S, p. 504-523. 

Kuemmerle, Walter. 2002. «Home base and knowledge management in international 
ventures». Journal ofBusiness Venturing. vol. 17, no 2, p. 99-122. 

Kuivalainen, Olli, Sanna Sundqvist, Kaisu Puumalainen et John W. Cadogan. 2004. «The 
effect of environmental turbulence and leader characteristics on international 
performance: Are knowledge-based fums different?». Canadian Journal of 
Administrative Sciences. vol. 21, no l, p. 3S-50. 

Kundu, Sunùt K., et Jerome A. Katz. 2003. «Born-international SMEs: BI-Ievel impacts of 
resources and intentions». Smal/ Business Economies. vol. 20, no 1, p. 25. 

Lane,	 Peter J., et Michael Lubatkin. 1998. «Relative absorptive capacity and 
interorganizational Jearning». Strategie Management Journal. vol. 19, no S, p. 461­
477. 

Langley, Ann. 1999. «Strategies for theorizing from process data». Academy ofManagement 
Journal. vol. 24, n04, p. 691-710. 

Laroia, Gamav, et Shiv Krishan. 200S. «Managing drug discovery alliances for successes». 
Research Technology Management. vol. 48, no S, p. 42-S0. 

Li, Lei, et Peggy Ng. 2002. «Market exchanges, hierarchical exchanges or relational 
exchanges in expOlt channels into emerging markets». International Business 
Review. vol. 11, no 6, p. 707-723. 

Lichtenhthaler, Ulrich, et Eckhard Lichtenhthaler. 2004. «Alliance functions: implications of 
the international multi-R&D-alliance perspective». Technovation. vol. 24, no 7, p. 
S41-SS2. 



222 

Liebeskind, Julia P., Amalya L. Oliver, Lynne Zucker et Marilynn Brewer. 1996. «Social 
networks, learning, and flexibility: Sourcing scientific knowledge in new 
biotechnology firrns». Organization Science. vol. 7, no 4, p. 428-443. 

Liesch, Peter W., et Gary A. Knight. 1999. «Information internalization and hurdle rates in 
sma1l and medium enterprise internationalizatiotm. Journal oflnternaüonal Business 
Studies. vol. 30, no 2, p. 383-394. 

Lindqvist, Maria. 1997. «Infant multinationals: Internationalisation of smali technology­
based firmS». In Technology, innovation and enterprise: the European experience, 
Dylan Jones-Evan, p. 303-324. 

Litvak, Isaiah A. 1990. «Instant international: Strategic reality for small high-techno1ogy 
frrms in Canada». Multinational Business. vol. 2, p. 1-12. 

Loane, Sharon, et Jirn Bell. 2006. «Rapid internationalisation among entrepreneurial fmns in 
Australia, Canada, Ireland and New Zealand: An extension to the network approach». 
International Marketing Review. vol. 23, no 5, p. 467-485. 

Loane, Sharon, Rod B. McNaughton et Jirn Bell. 2004. «The intemationalization ofIntemet­
enabled entrepreneurial fums: Evidence from Europe and North America». Canadian 
Journal ofAdministrative Sciences. vol. 21, no 1, p. 79-96. 

Lu, Jane W., et Paul W. Beamish. 2001. «The internationalization and pelformance of 
SMEs». Strategie Management Journal. vol. 22, no 6-7, p. 565-586. 

Lu, Jane W., et Paul W. Beamish. 2006. «Partnering strategies and performance of SMEs' 
international joint ventures». Journal of Business Venturing. vol. 21, no 4, p. 461­
486. 

Lu, Jane W., et Paul W. Beamish. 2006. «SME intemationalization and performance: Growth 
vs. profitability». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 4, no 1, p. 27-48. 

Lu, Jane W., et Louis Hébert. 2005. «Equity control and the survival of international joint 
ventures: A contingency approaclm. Journal ofBusiness Research. vol. 58, no 6, p. 
736-745. 

Luo, Yadong, John H. Zhao et Jianjun Du. 2005. «The intemationalization speed of e­
commerce companies: An empirical analysis». International Marketing Review. vol. 
22, no 6, p. 693-709. 

Madhok, Anoop. 1997. «Cost, value and foreign market entry mode: The transaction and the 
firm». Strategie Management Journal. vol. 18, no l, p. 39-61. 



223 

Madhok, Anoop, et Thomas Osegowitsch. 2000. «The international biotecbn010gy industry: 
A dynamic capabilities perspective». Journal ofInternational Business Studies. vol. 
31, no 3, p. 325-335. 

Madhok, Anoop, et Stephen B. Ta1lman. 1998. «Resources, transactions and rent: Managing 
value tlu'ough interfrrm collaborative relationsrups». Organisation Science. vol. 9, no 
3, p. 326-339. 

Madsen, Tage Koed, et Per Servais. 1997. «The intemationa1ization of bom globals: An 
evo1utionary process?». International Business Review. vol. 6, no 6, p. 561-583. 

Malhotra, Naresh K. 2004. Marketing Research: An Applied Orientation. Upper Saddle 
River, NJ Pearson/Prentice Hall, 758 p. 

Man010va, Tatiana S., Candida G. Brush, Linda F. Edelman et Patricia G. Greene. 2002. 
«Internationalization of srnal1 furns: Personal factors revisited». International Small 
Business Journal. vol. 20, no l, p. 9-31. 

Mano10va, Tatiana S., et Ivan Manev. 2004. «Intemationalization and the perfonnance of the 
small ftun: A review of the empitical literature between 1996 and 2001». In 
Emerging Paradigms in International Entrepreneurship, Marian V. Jones et Pavlos 
Dimitratos, p. 37-63. 

Marcotte, Claude. 2004. «Quel paradigme pour l'entrepreneuriat international?». Canadian 
Journal ofAdministrative Sciences. vol. 21, no l, p. 97-106. 

McAuley, Andrew. 1999. <<Entrepreneurial instant exporters in the Scottish arts and crafts 
secton>. Joumal ofInternational Marketing. vol. 7, no 4, p. 67-82. 

McCutchen, William W., et Paul M. Swamidass. 2004. «Motivations for strategic alliances in 
the phannaceuticallbiotech industry: Sorne new fmdings». Journal of High 
Technology. vol. 15, p. 97-214. 

McDougall, Patricia P. 1989. «Illtemational versus domestic entrepreneursrup: New venture 
strategic behavior and indusny snucture». Journal o.lBusiness Venturing. vol. 4, no 
6, p. 387-400. 

McDougall, Patricia P., et Benjamin M. Oviatt. 1996. «New venture intemationalization, 
strategic change, and perfonnance: a follow-up study». Joumal of Business 
Venturing. vol. Il, no 1, p. 23-40. 

McDougall, Patricia P., et Benjamin M. Oviatt. 2000. «International entrepreneursrup: The 
intersection of two research paths». Academy ofManagement Journal. vol. 43, no 5, 
p.902-906. 



224 

McDougall, Patricia P., Benjamin M. Oviatt et Rodney C. Shrader. 2003. «A comparison of 
international and domestic new ventures». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. l, no l, p. 58-82. 

McDougall, Patricia P., Scott Shane et Benjamin M. Oviatt. 1994. «Explaining the formation 
of international new ventures: The limits of theories frOID international business 
research». Journal ofBusiness Venturing. vol. 9, no 6, p. 469-487. 

McKelvey, Maureen, Alm Hakan et Massimo Riccaboni. 2003. «Does co-location matter for 
formai knowledge collaboration in the Swedish biotechnology-phannaceutical 
sector?». Research Policy. vol. 32, no 3, p. 483-501. 

McNaughton, Rod B. 2003. «The number of export markets that finn serves: Process models 
versus the born-global phenomenoID>. Journal of International Entrepreneurship. 
vol. l, no 3, p. 297-311. 

Meyer, Klaus E. 2001. «Institutions, transaction cost, and entry mode choice in Eastern 
Europe». Journa! ofInternational Business Studies. vol. 32, no 2, p. 357-367. 

Mittelstaedt, John D., William A. Ward et Edward Nowlin. 2006. «Location, industrial 
concentration and the propensity of small US finns to export: Entrepreneurship in the 
international marketplace». International Marketing Review. vol. 23, no 5, p. 486­
503. 

Moen, Oystein, et Per Servais. 2002. «Born global or graduai global? Examining the export 
behavior of small and rnedium-sized enterprises». Journal of International 
Marketing. vol. 10, no 3, p. 49-73. 

Moensted, Mette. 2007. «Strategie networking in small high tech finns». International 
Entrepreneurship and Management Journal. vol. 3, no 1, p. 15-27. 

Mort, Gilian S., et Jay Weerawardena. 2006. «Networking capability and international 
entrepreneurship: How networks function in Australian barn global firms». 
International Marketing Review. vol. 23, no 5, p. 549-572. 

Mostafa, Rasha H. A., Colin Wheeler et Marian V. Jones. 2006. «Entrepreneurial orientation, 
commitment to the Internet and export perfonnance in small and medium sized 
exporting firms». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 3, no 4, p. 291-302. 

Mtigwe, Bruce. 2006. «Theoretical milestones in international business: The joumey to 
international entrepreneurship theory». Journal of International Entrepreneurship. 
vol. 4, no l, p. 5-25. 

Muthusamy, Senthil K., et Margaret A. White. 2005. «Learning and knowledge transfer in 
strategie alliances: A social exchange view». Organizatian Studies. vol. 26, no 3, p. 
415-441. 



225 

Nelson, Richard R 1995. «Why do firms differ and why does it matter?». In Fundamental 
Issues in Strategy, RP. Rumelt, D.E. Schendel et DJ. Teece, p. 247-270. 

Nieto, Maria J., et Zulima Fernandez. 2006. «The role of information teclmology in corporate 
strategy of small and medium enterprises». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 3, no 4, p. 251-262. 

Niosi, Jorge. 1995. Vers l'innovation flexible; Les alliances technologiques de l'industrie 
canadienne. Montréal: Presses de l'Université de Montréal. 

Niosi, Jorge. 1997. «The Case of Canada». In International technology transfer by small and 
medium-sized enterprises, Peter J. Buckley, p. 87-112. 

Niosi, Jorge. 1997. «The Globalization of Canada'a R&D». Management International 
Review. vol. 37, no 3/4, p. 387-404. 

Niosi, Jorge. 1999. «The internationalization of industrial R&D: From techn010gy transfer to 
the learning organizatioID>. Research Policy. vol. 28, p. 107-117. 

Niosi, Jorge. 2003. «Alliances are not enough explaining rapid growth in bioteclmology 
firrns». Research Policy. vol. 32, no 5, p. 737-750. 

Niosi, Jorge. 2006. «Success factors in Canadian academic spin-offs». Journal ofTechnology 
Transjér. vol. 31, p. 451-457. 

Niosi, Jorge, et Marc Banik. 2005. «The evolution and performance of bioteelmology 
regional systems of innovatioID>. Cambridge Journal ofEconomies. vol. 29, p. 343­
357. 

Niosi, Jorge, et Tomas G. Bas. 2001. «The competencies of regions : Canada's clusters in 
bioteclmology». Small Business Enconomics. vol. 17, no 1/2, p. 31-42. 

Niosi, Jorge, et Tomas G. Bas. 2003. «Biotechnology megacentres: Montreal and Toronto 
regional systems of innovation». European Planning Studies. vol. Il, no 7, p. 789­
804. 

Niosi, Jorge, et Tomas G. Bas. 2004. «Canadian biotechnology poliey: Designing incentives 
for a new technology». Environment and Planning. vol. 22, no 2, p. 233-248. 

Nonaka, L, et N. Konno. 1998. «The concept of "Ba": Building a foundation for knowledge 
creation». CalifomiaManagement Review. vol. 40, no 3, p. 40-54. 

Nonaka, L, et R Toyama. 2002. «A fl1TI1 as a dialectical being: Towards a dynamic theory of 
a fimm.lndustrial and Corporate Change. vol. 11, no 5, p. 995-1009. 



226 

Nonaka, L, R. Toyama et N. Konno. 2000. «SECI, Ba and Leadership: A unified model of 
dynamic knowledge creatioru>. Long Range Planning. vol. 33, no 1, p. 5-34. 

Nonaka, L, R. Toyama et A. Nagata. 2000. «A finn as a knowledge-creating entity: A new 
perspective on the theory of the funl». Industrial and COlporate Change. vol. 9, no 
1, p. 1-20. 

Nonaka, Ikujiro, et Hirotaka Takeuchi. 1995. The Knowledge-Creating Company. New York: 
Oxford University Press, 284 p. 

Nummela, Niina. 2004. (ds the globe becoming small or is small becoming global? 
Globalization and intemationalizing SMEs». In Emerging Paradigms in 
International Entrepreneurship, Marian V. Jones et Pavlos Dirnitratos. p. 128-151. 

Nummela, Niina, Kaisu Puumalainen et Samï Saarenketo. 2005. «International growth 
orientation of knowledge-intensive SMEs». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 3, no 1, p. 5-18. 

Nummela, Nina, Sami Saarenketo et Kaisu Puumalainen. 2004. «A global mindset-A 
prereqmstte for suceessful intemationalization?». Canadian Journal of 
Administrative Sciences. vol. 21, no 1, p. 51-64. 

Oliver, Amalya L. 2001. «Strategie alliances and the leaming life-cyc1e of bioteehnology 
fums». Organization Studies. vol. 22, no 3, p. 467-489. 

Oliver, Amalya L. 2004. «Bioteehnology entrepreneurial seientists and their collaborations». 
Research PoUcy. vol. 33, no 4, p. 583-597. 

Organisation for Economie Co-operation and Development (2005). Perspectives de l'OCDE 
sur les PME et l'entrepreneuriat. Éditions de l'OCDE. Paris: 453 p 

Organisation for Economie Co-operation and Development (2006). OECD Biotechnology 
Statistics. Paris 

Orsenigo, Luigi, Fabio Pammolli et Massimo Riecaboni. 2001. «Technological change and 
network dynarnics: Lessons from the pharmaceutical indus1:Iy». Research Policy. vol. 
30, no 3, p. 485-508. 

Otto, Andersen. 1997. «Internationalization and market elltry mode: A review oftheories and 
conceptual frameworks». Management International Review. vol. 37, no 2, p. 27. 

Oviatt, Benjamin M., et Patricia P. McDougall. 1994. «Toward a theory ofintemational new 
ventures». Journal ofInternational Business Studies. vol. 25, no 1, p. 45-64. 



227 

Oviatt, Benjamin M., et Patricia P. McDougall. 1997. «Challenges for internationalization 
process theory: The case of international new ventures». Management International 
Review. vol. 37, no 2, p. 85-99. 

Oviatt, Benjamin M., et Patricia P. McDougall. 1999. «A framework for understanding 
accelerated international entrepreneurship». In Researeh in Global Strategie 
Management, Alan M. RUgInan, p. 23-40. 

Oviatt, Benjamin M., et Patricia P. McDougall. 2005. «Defining international 
entrepreneurship and modeling the speed of intemationalizatioID>. Entrepreneurship: 
Theory and Practice. vol. 29, no 5, p. 537-553. 

Oviatt, Benjamin M., et Patricia P. McDougall. 2005. «The internationalization of 
entrepreneurship». Journal ofInternational Business Studies. vol. 36, no l, p. 2-8. 

Owen-Smith, Jason, et Walter W. Powell. 2004. «Knowledge networks as channels and 
conduits: the effects of spillovers in the Boston bioteclmology community». 
Organization Science. vol. 15, no l, p. 5-21. 

Pangarkar, Nitin. 2003. «Determinants of alliance duration in uncertain environments: The 
case of the biotechnology sector». Long Range Planning. vol. 36, no 3, p. 269-284. 

Pangarkar, Nitin, et Saul Klein. 2001. «The impacts of alliance purpose and partner similarity 
on alliance governance». British Journal ofManagement. vol. 12, no 4, p. 341-354. 

Parkhe, Arvind. 1993. «Strategie alliance strueturing : Agame theOl'etic and transaction cost 
exanùllation ofinterfinn cooperation». Aeademy ofManagement Journal. vol. 36, no 
4, p. 349-364. 

Patton, Michael Quinn. 2002. Qualitative Research and Evaluation Methods. Newbury Park: 
Sage Publications, 127 p. 

Peng, Mike W. 2001. «The resource-based view and international business». Journal of 
Management. vol. 27, no 6, p. 803-829. 

Penrose, Edith. 1959. The theory ofthe growth ofrhefirm. New York: Wilvey. 

Peteraf, Margaret. 1993. «The comerstones of competitive advantage: A ressource-based 
view». Strategie Management Journal. vol. 14, no 3, p. 179-191. 

Plùri, Thandiwe, Marian V. Jones et Colin \Vheeler. 2004. «Returning to the field in 
intemationalization: An exploratory study of contemporary small films in the 
advanced rnedical produets industry ». In Emerging Paradigms in International 
Entrepreneurship, Marian V. Jones et Pavlos Dimitratos, p. 249-275. 



228 

Pisano, Gary P. 1991. «The govemance of innovation: Vertical integration and collaborative 
arrangements in the biotechnology industry». Research Policy. vol. 20, no 3, p. 237­
249. 

Pitt, Leyland, Rian van der Merwe, Esmail Salehi-Sangari et Albert Caruana. 2006. «Global 
alliance networks: A compaIison of biotech SMEs in Sweden and Australia». 
Industrial marketing management. vol. 35, p. 600-610. 

Pitt, Leyland, Riau Van Der Merwe, Pierre Berthon, Esmail Salehi-Sangari et Bradley R. 
Bames. 2006. «Swedish biotech SMEs: The veiled values in online networks». 
Technovation. vol. 26, no 5-6, p. 553-560. 

Powell, Walter W. 1998. «Learning from collaboration: Knowledge and networks in the 
biotechnology and phannaceutical industries». California Management Review. vol. 
40, no 3, p. 228-240. 

Powell, Walter W. 1999. «The social construction of an organizational field: The case of 
biotechnology». International Journal ofBiotechnology. vol. 1, no 1, p. 42-66. 

Powell, Walter W., et Peter Brantley. 1992. «Competitive cooperation in biotechnology: 
Learning through networks?». In Networks and organizations, Nithin Nohria, p. 366­
394. 

Powell, Walter W., Kenneth W. Koput et Laurel Smith-Doerr. 1996. «Interorganizational 
collaboration and the locus of innovation: Networks of leaming in biotechnology». 
Administrative Science Quarterly. vol. 41, no 1, p. 116-146. 

Powell, Walter W., Douglas R. White, Kenneth W. Koput et Jason Owen-Smith. 2005. 
«Network dynamics and field evolution: The growth of interorganizational 
collaboration in the life sciences». The Ameriean Journal ofSoeiology. vol. 110, no 
4, p. 1132-1207. 

Prashantham, Shameen. 2005. «Toward a knowledge-based conceptua1ization of 
internationa1ization». Journal of International Entrepreneurship. vol. 3, no 1, p. 37­
52. 

Preece, Stephen B., Grant Miles et Baetz Mark. 1998. «Explaining the international intensity 
and global diversity of eaI'ly-stage technology-based fmns». Journal of Business 
Venturing. vol. 14, no 3, p. 259-281. 

Prevezer, Martha. 2001. «Ingredients in the early development of the V.S. bioteclmology 
industry». Small Business Economies. vol. 17, no 1-2, p. 17-29. 

Prevezer, Martha, et Saadet Toker. 2001. «The degree of integration in strategic alliances in 
biotechnology». Teehnology Analysis & Strategie Management. vol. 8, no 1, p. 117­
133. 



229 

Proctor, Tony. 2005. Essentials ofMarketing Researeh FTlPrentice Hall. New York, 591 p. 

Qian, Gongming, et Lee Li. 2003. «Profitability of small and medium-sized enterprises in 
high-tech indusuies: The case of the biotechnology industTY». Strategie Management 
Journal. vol. 24, no 9, p. 881-887. 

Quintana-Garcia, C., et C. A. Benavides-Velasco. 2004. «Cooperation, competltlOn, and 
innovative capability: A panel data of European dedicated biotechnology filmS». 
Teehnovation. vol. 24, no 12, p. 927-938. 

Rao, Asha, et Stuart M. Schmidt. 1998. «A behavioral perspective on negotlatlng 
international alliance». Journal of International Business Studies. vol. 29, no 4, p. 
665-689. 

Raoub, Lara. 2003. «Les alliances stratégiques en biotechnologie: caractéristiques et impact 
sur les indicateurs de pelfOlmance». Bulletin de l'analyse en innovation de Statistique 
Canada. vol. 5, no 2, p. 14-15. 

Reuber, A. Rebecca, et Eileen Fischer. 1997. «The influence of the management team's 
international experience on the intemationalization behaviors of SMEs». Journal of 
International Business Studies. vol. 28, no 4, p. 807-825. 

Reuber, A. Rebecca, et Eileen Fischer. 2002. «Foreign sales and small firrn growth: The 
moderating role of the management team». Entrepreneurship Theory and Praetiee. 
vol. 27, no 1, p. 29-45. 

Reuer, Jeffrey 1., et Africa Arino. 2007. «Strategic alliance contracts: Dimensions and 
determinants of contractual complexity». Strategie Management Journal. vol. 28, no 
3, p. 313-330. 

Reuer, Jeffrey J., Africa Arino et Thomas Mellewigt. 2006. «Entrepreneurial alliances as 
contractual forms». Journal ofBusiness Venturing. vol. 21, no 3, p. 306-325. 

Reuer, Jeffrey J., et Roberto Ragozzno. 2006. «Agency hazards and alliance portfolios». 
Strategie Management Journal. vol. 27, no l, p. 27-43. 

Reuer, Jeffrey, et Maurizio Zollo. 2005. «Terrnination outcomes of research alliances». 
Researeh Poliey. vol. 34, no l, p. 101-115. 

Reuer, Jeffrey, Maurizio Zollo et Harbir Singh. 2002. «Post-formation dynamics in strategic 
alliances». Strategie Management Journal. vol. 23, no 2, p. 135-151. 

Rialp,	 Alex, Josep Rialp et Gary A. Knight. 2005. «The phenomenon of early 
internationalizing fums: what do we know after a decade (1993-2003) of scientific 
inquiry?».lnternational Business Review. vol. 14, no 2, p. 147-166. 



230 

Robbins-Roth, Cynthia. 2000. Le Business des Biotechnologies. Paris: Dunod. 

Roijakkers, Nadine, et John Hagedoom. 2006. «lnter-fmn R&D partnering in pharmaceutical 
biotechn010gy since 1975: Trends, patterns, and networks». Research Policy. vol. 35, 
no 3, p. 431-446. 

Roijakkers, Nadine, John Hagedoorn et Hans Van kranenbmg. 2005. «Dual market structmes 
and the likelihood of repeated ties-evidence fi:om phannaceutical biotechnology». 
Research Policy. vol. 34, no 2, p. 235-245. 

Rothaermel, Frank T. 2001. «Complementary assets, strategic alliances, and the incmnbent's 
advantage: an empirical study of industry and finn effects in the biophannaceutical 
industry». Research Poliey. vol. 30, p. 1235-1251. 

Rothaermel, Frank T., et David L. Deeds. 2004. «Exploration and exploitation alliances in 
biotechllology: A system of new product development». Strategie Management 
Journal. vol. 25, no 3, p. 201-231. 

Rothaermel, Frank T., et David L. Deeds. 2006. «Alliance type, alliance experience and 
alliance management capability in high-techllology ventmes». Journal of Business 
Venturirig. vol. 21, no 4, p. 429-460. 

Rothaennel, Frank T., Smesh Kotha et H. Kevin Steensma. 2006. «International market entry 
by U.S. internet fmus: An empiIical analysis of country lisk, national culture, and 
market size». Journal ofManagement. vol. 32, no 1, p. 56-82. 

Rmnelt, Richard P. 1991. «How much does industry matter?». Strategie Management 
Journal. vol. 12, no 3, p. 167-185. 

Salman., Nader, et Anne-Laure Saives. 2005. «Indirect networks: An intangible resomce for 
biotechnology innovation». R&D Management. vol. 35, no 2, p. 203-215. 

Santoro, Michael D., et Joseph P. McGill. 2005. «The effeet of unceltainty and asset co­
specialization on governance in biotechnology alliances». Strategie Management 
Journal. vol. 26, no 13, p. 1261-1269. 

Sapienza, Harry J., Erkko Autio, Gerard George et Shaker A. Zahra. 2006. «A capabilities 
perspective on the effects of early internatiollalization on fmn survival and growth». 
Aeademy ofManagement Review. vol. 31, no 4, p. 914-933. 

Sapienza, Hany J., Dirk De Clercq et Berg William. 2005. «Antecedents of international a.T1d 
domestic learning effort». Journal ofBusiness Venturing. vol. 20, no 4, p. 437-457. 



231 

Shan, Weijan, et Jaeyong Song. 1997. «Foreign direct investment and the sourcing of 
technological advantage: Evidence from the biotechnology industiy». Journal of 
International Business Studies. vol. 28, no 2, p. 267-284. 

Shaw, Vivienne, et Jenny Darroch. 2004. «Barriers to internationalization: A study of 
entrepreneurial new ventures in New Zealand». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 2, no 4, p. 327-343. 

Shrader, Rodney C. 2001. «Collaboration and perrormance in foreign markets: The case of 
young high-technology manufacturing frrms». Academy ofManagement Journal. vol. 
44, no 1, p. 45-60. 

Shrader, Rodney c., Benjamin M. Oviatt et Patricia Phillips McDougall. 2000. «How new 
ventures exploit trade-offs arnong international risk factors: Lessons for the 
accelerated intemationization of the 21st century». Academy ofManagement Journal. 
vol. 43, no 6, p. 1227-1247. 

Silverman, Brian S., et Joel A. Baum. 2002. «Alliance-based competrtIve dynamics». 
Academy ofManagement Journal. vol. 45, no 4, p. 791-806. 

Spence, Martine. 2003. «International strategy formation in small Canadian high-technology 
companies- A case study approach». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 
1, no 3, p. 277-296. 

Spence, Martine. 2004. «Efficiency and personalization as value creation in intemationalizing 
high-technology SMEs». Canadian Journal ofAdministrative Sciences. vol. 21, no 1, 
p.65-78. 

Spence, Martine, et Dave Crick. 2006. «A comparative investigation into the 
intemationalisation of Canadian and UK high-tech SMEs». International Marketing 
Review. vol. 23, no 5, p. 524-548. 

Staropoli, Carine. 1998. «Cooperation in R&D in the pharmaceutical industry -- The network 
as an organizational innovation goveming technological innovation». Technovation. 
vol. 18, no 1, p. 13-23. 

Steensma, H. Kevin, Louis Marino, K. Mark Weaver et Pat H. Dickson. 2000. «The influence 
of national culture on the fonnation of technology alliances by entrepreneUlial 
frrms». Academy ofManagement Journal. vol. 43, no 5, p. 951-973. 

Stuart, Toby E. 1998. «Network position and propensities to collaborate: An investigation of 
stI'ategic alliance formation in a high-technology industry». Administrative Science 
Quarterly. vol. 43, no 3, p. 668-698. 



232 

Stuart, Toby E., Ha Hoang et Ralph C. Hybels. 1999. «Interorganizational endorsements and 
the performance of entrepreneurial ventures». Administrative Science Quarterly. vol. 
44, no 2, p. 315-349. 

Stuart, Toby E., Salih Zeki Ozdemir et Waverly W. Ding. 2007. «Vertical alliance networks: 
The case of UIÙversity-biotechnology-phannaceutical alliance chains». Research 
PoUcy. vol. 36, no 4, p. 477-498. 

Styles, Chris, et Lisa Hersch. 2005. «Relationship fonnation in international joint ventures: 
Insights from Malaysian international joint ventures». Journal of International 
Marketing. vol. 13, no 3, p. 105-134. 

Teece, David J., Gary Pisano et Amy Shuen. 1997. «Dynamic capabilities and strategie 
management». Strategie Management Journal. vol. 18, no 7, p. 509-533. 

Tovstiga, George, Pieter Den Hamel', Vera A. Popova, Igor P. EfllllOV et Sergey V. 
Moskalev. 2004. «Preparing Russian smaU innovative enterprises for international 
competitiveness: A scoping study». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 
2, no 1-2, p. 89-108. 

Traoré, Namatié. 2003. «Pourquoi les entreprises de biotechnologie ont-elles de la difficulté à 
obtenir des capitaux de financement?». Bulletin de l'analyse en innovation de 
Statistique Canada. vol. 5, no 2, p. 10-11. 

Varis, Jan, OUi Kuiva1ainen et Sami Saarenketo. 2005. «Partner selection for international 
marketing and distribution in corporate new ventures». Journal of International 
Entrepreneurship. vol. 3, no 1, p. 19-36. 

Vassolo, Roberto S., Jaideep Anand et Timothy B. Folta. 2004. «Non-additivity in portfolios 
of exploration activities: a real options-based analysis of equity alliances in 
biotechnology ». Strategie ManagementJournal. vol. 25, no 11, p. 1045-1061. 

Vernon, Raymond. 1966. «International investment and international trade in the product 
cycle». QuarterlyJournal ofEconomies. vol. 80, no 2, p. 190-207. 

Villalonga, Belén, et Anita M. McGahan. 2005. «The choice among acquisitions, alliances, 
and divestitures». Strategie Management Journal. vol. 26, no 13, p. 1183-1208. 

Walsh, Vivien, Jorge Niosi et Philippe Mustar. 1995. «Small-fum fonnation in 
biotechnology: A comparison of France, Britain and Canada». Technovation. vol. 15, 
no 5, p. 303-327. 

Welch, Catheline L., et Lawrence S. Welch. 2004. «Broadening the concept of international 
entrepreneurship: Internationalisation, networks and politics». Journal of 
International Entrepreneurship. vol. 2, no 3, p. 217-237. 



233 

Welch, Lawrence S. 2004. «International entrepreneursmp and intemationalization: common 
trends». In Handbook of Researeh on International Entrepreneurship, Leo Paul 
Dana, p. 137-149. 

Welch,	 Lawrence S., et Reijo Luostarinen. 1988. «Internationalization: Evolution of a 
concepo>. Journal ofGeneral Management. vol. 14, no 2, p. 34-56. 

Welch,	 Lawrence S., et Finn Wiedersheim-Paul. 2001. «Initial exports - A marketing 
failure?». The journal ofmanagement studies, p. 333-344. 

Wemerfelt, Birger. 1984. «A ressource-based view of the firm». Strategie Management 
Journal. vol. 5, no 2, p. 171-180. 

Westhead, Pau~ Mike Wright et Deniz Ucbasaran. 2001. «The intemationalization of new 
and smalt fums: A ressource-based view». Journal ofBusiness Venturing. vol. 16, no 
4, p. 333-358. 

Wiedersheim-Pau1, Finn, Hans C. OIson et Lawrence S. Welch. 1978. «Pre-expOli activity: 
The [ust step in internationalization». Journal ofInternational Business Studies. vol. 
8, no 1, p. 47-58. 

Williamson, Oliver E. 1971. «The vertical integration of production: Market failure 
considerations». Ameriean Economie Review. vol. 61, no 2, p. 112-123. 

Williamson., Oliver E. 1975. Markets and hierarehies: Analysis and antitrust implications. 
New York: The Free Press. 

Williamson, Oliver E. 1985. The eeonomie institution ofeapitalism. New York: Free Press. 

Williamson., Oliver E. 1991. «Comparative economic organization: The analysis of discrete 
structural alternatives». Administrative Science Quarterly. vol. 36, no 2, p. 269-296. 

Woiceshyn., Jaana, et Diana Hartel. 1996. «Strategies and perfonnance of Canadian 
biotechnology finns: An empirical investigation». Teehnovation. vol. 16, no 5, p. 
231-243. 

Wright, Richard W., et Léo-Pau1 Dana. 2003. «Changing Paradigms of International 
Entreprenemship Strategy». Journal ofInternational Entrepreneurship. vol. 1, no 1, 
p. 135-152. 

Xu, Bixia. 2006. «Market differentia1 evaluations of strategic alliance in the 
pharrnaceuticallbiotech industly». Journal of High Technology Management 
Researeh. vol. 17, no 1, p. 43-52. 



234 

Yeoh, Poh-Lin. 2004. «International learning: Antecedents and performance implications 
among new1y internationalizing comparues in an exporting contexD>. International 
Marketing Review. vol. 21, no 4/5, p. 511-535. 

Yin, Robert K. 2003. Case Study Research: Design. and Method<; Second. Coll. «Applied 
Social Research Methods Series». Thousands üaks CA: Sage Publications, 181 p. 

Yip, George S., Javier Gomez Biscarri et Joseph A Monti. 2000. «The role of 
internationalization process in the perfolmance of new1y internationalizing fmns». 
Journal ofInternational Marketing. vol. 8, no 3, p. 10-35. 

Young, Stephen, Pavlos Dimitratos et Léo-Paul Dana. 2003. «International entrepreneurship 
research: What scope for international business theories? ». Journal ofInternational 
Entrepreneurship. vol. 1, no 1, p. 31-42. 

Zahra, Shaker A 2005. «A theory of international new ventures: A decade of research». 
Journal ofInternational Business Studies. vol. 36, no 1, p. 20-28. 

Zahra, Shaker A, et Dennis M. Garvis. 2000. «International corporate entrepreneursrup and 
ftnn performance: The moderating effect of international environmental hostility». 
Journal ofBusiness Venturing. vol. 15, no 5, p. 469-492. 

Zahra, Shaker A, R. Duane Ire1and et Michael A Hitt. 2000. «International expansion by 
new venture fmns: International diversity, mode of market entry, technological 
learning, and performance». The Academy ofManagement Journal. vol. 43, no 5, p. 
925-950. 

Zahra, Shaker A, Juba Santerri Korri et JiFeng Yu. 2005. «Cognition and international 
entrepreneursrup: Implications for research on international oppOl1unÏty recognition 
and exploitation». International Business Review. vol. 14, no 2, p. 129-146. 

Zahra, Shaker A, Donald Ü. Neubaumet Morten Huse. 1997. «The effect of the environment 
on export performance among te1ecommunications new ventures». Entrepreneurship 
Theory and Practice. vol. 22, no 1, p. 25-46. 

Zahra,	 Shaker, James Hayton, Jeremy Marcel et Hugh ü'Neil. 2001. «Fostering 
entrepreneursrup during international ex.-pansion: Managing key challenges». 
European Management Journal. vol. 19, no 4, p. 359-369. 

Zhao, Liming, et John D. Aram.. 1995. «Networking and growth of young technology­
intensive ventures in China». Journal of Business Venturing. vol. 10, no 5, p. 349­
370. 

Zollo, Maurizio, Jeffrey J. Reuer et Harbir Singh. 2002. «Interoganizational routines and 
performance in strategie alliances». Organ;zat;on Science. vol. 13, no 6, p. 701-713. 



235 

Zucker, Lynne G., et :Michael R. Darby. 1997. «Present at the biotechnological revo1ution: 
Transfonnation oftechnologica1 identity for a large incumbent pharmaceutical firrn». 
Research Policy. vol. 26, no 4-5, p. 429-446. 

Zucker, Lynne G., Michael R. Darby et Jeff S. Armstrong. 2002. «Commercializing 
know1edge: University science, know1edge capture, and finn performance in 
biotechnology». Management Science. vol. 48, no 1, p. 138-153. 


