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RƒSUMƒ  

 

Au cours des derni•res annŽes, les nanotechnologies sont devenues un domaine de 

recherche de grand intŽr•t. Ces technologies ˆ usage gŽnŽral offrent un potentiel de 

dŽveloppement dans une multitude de secteurs industriels qui, ˆ terme, pourraient changer 

compl•tement chaque aspect de notre vie quotidienne ouvrant ˆ de nouvelles opportunitŽs, de 

nouveaux produits et de nouveaux marchŽs. Les nanotechnologies ont poussŽes les 

gouvernements de nombreux pays ˆ investir pour leur dŽveloppement car elles sont capables de 

rŽpondre ˆ de nombreux dŽfis industriels. CÕest dans ce contexte multisectoriel que le transfert de 

connaissance et sa commercialisation prennent une dimension importante. La recherche en 

nanotechnologies est valorisŽe par le capital intellectuel des entreprises qui cherchent ˆ innover et 

amŽliorer leurs produits. En ce sens les nanotechnologies ne crŽent pas dÕinnovation de rupture 

mais sont intŽgrŽs avec dÕautres technologies.  Pour obtenir ces connaissances quÕelles ne 

poss•dent pas ˆ lÕinterne, les entreprises doivent ouvrir leurs fronti•res et orienter leur mod•le 

dÕaffaires vers le partage dÕinformation et la collaboration avec dÕautres organismes tels que des 

universitŽs, des laboratoires de recherche, dÕautres entreprises, etc. Malheureusement les phases 

de recherche et de dŽveloppement de produits issus des nanotechnologies sont longues et 

couteuses. En effet, la certification des nouveaux produits est un processus tr•s long qui est 

appliquŽ au cas par cas. Ce qui nÕest pas pour encourager les potentiels investisseurs.  

Dans cette recherche, nous avons mis en Žvidence les param•tres que per•oivent les 

gestionnaires quand ils doivent dŽcider ou non de collaborer. Notre Žtude se distingue des travaux 

recensŽs dans la littŽrature en se concentrant sur les bŽnŽfices et les obstacles des relations de 

partenariats en lien avec les nanotechnologies. LÕobjectif Žtant de comprendre en quoi les 

nanotechnologies peuvent influer sur les param•tres de la prise de dŽcision. Pour cela, nous avons 

dans un premier temps menŽ des entretiens semi-directifs aupr•s de chercheurs universitaires et 

de reprŽsentants de rŽseaux de collaborations au QuŽbec. BasŽ sur ces entrevues et notre analyse 

de la littŽrature, nous avons ensuite rŽdigŽ et administrŽ une enqu•te par questionnaire adressŽe 

aux gestionnaires des entreprises qui utilisent ou dŽveloppent des nanotechnologies au QuŽbec. 

Les rŽsultats de cette dŽmarche montrent que les principaux avantages attendus de ces 

partenariats sont le partage des connaissances et des ressources pour accŽder ˆ de nouveaux 
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marchŽs et ˆ dÕautres sources de financements. En effet, de nombreux organismes au QuŽbec 

proposent des financements pour les projets effectuŽs en partenariats. Dans ce contexte 

dÕinnovation ouverte, les entreprises sont encouragŽes ˆ collaborer et ˆ rechercher des ressources 

au-delˆ de leurs propres fronti•res pour dŽvelopper de nouveaux produits ou procŽdŽs desquels le 

rŽseau de collaborations pourra tirer avantage.  Ces compagnies effectuent une veille 

technologique pour leur permettre de cibler les nouvelles opportunitŽs et acquŽrir les 

connaissances adŽquates pour les mettre en Ïuvre. Par ailleurs, gr‰ce aux progr•s des 

technologies de communication, les notions de distance pour rŽaliser les partenariats perdent de 

leur importance. M•me si les entreprises ont tendance ˆ se regrouper dans des clusters de m•me 

activitŽ sectorielle, les nanotechnologies ne sont pas un facteur influant de ce rapprochement. 

Ainsi les nanotechnologies interagissent avec les autres technologies (comme pour les 

biotechnologies ou la micro-Žlectronique par exemple)  tout au  long de la cha”ne de valeur  et 

leur dŽveloppement am•ne de nouveaux dŽfis dÕintŽgration dans de nombreux secteurs que les 

entreprises peuvent rŽsoudre par le biais des collaborations. CÕest notamment le cas pour 

lÕaugmentation des Žchelles de production des nanoparticules et lÕacc•s ˆ de nouveaux marchŽs et 

donc ˆ de nouvelles opportunitŽs dÕapplication pour ces nanoproduits. Par ailleurs, le transfert de 

connaissances au QuŽbec est largement encouragŽ par la mise en place de stages. Ils permettent 

aux entreprises de bŽnŽficier  dÕune expertise issue du domaine universitaire pour accompagner 

leurs projets de recherche et de dŽveloppement. Ces stages donnent Žgalement lÕopportunitŽ de 

conserver cette expertise ˆ lÕinterne en employant lÕŽtudiant ˆ la fin de son cursus universitaire.  

DÕun autre c™tŽ les relations de collaboration peuvent •tre per•ues comme instables et risquŽes. 

Ces risques peuvent agir comme des obstacles et pousser les gestionnaires ˆ refuser de collaborer 

avec dÕautres entitŽs. Le principal risque mis en Žvidence est celui de ne pas crŽer de valeur ˆ 

lÕissue du partenariat. Ce risque est caractŽrisŽ par un Žchec lors du dŽveloppement et de la mise 

en place de la nouvelle technologie. De plus, lorsque les organismes qui collaborent sont issus de 

secteurs industriels diffŽrents, il est parfois difficile de parler le m•me langage et de comprendre 

les attentes rŽciproques de chacune des  parties prenantes. Ces diffŽrences sont parfois difficiles ˆ 

surmonter lorsquÕil est question de rŽunir tout le monde autour des m•mes objectifs. Nous avons 

Žgalement sŽparŽ les entreprises en deux groupes : Celles qui fabriquent les nanoparticules et 

donc qui se situent en amont de la cha”ne de valeur, et celles qui les utilisent. Pour ces derni•res, 

nous ne pouvons malheureusement pas prŽciser leur situation dans cette cha”ne de valeur tant elle 
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peut varier en fonction des produits et des projets pour lesquels lÕentreprise peut avoir recourt aux 

nanotechnologies. Cependant, les entreprises situŽes au dŽbut de la cha”ne de valeur semblent 

plus sensibles aux risques dÕappropriation unilatŽrale des ressources ou des compŽtences lors 

dÕun partenariat.  
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ABSTRACT 

In recent years, nanotechnology has become a research area of great interest. These 

general purpose technologies offer a potential for development in a variety of industries that 

ultimately could completely change every aspect of our daily lives, opening to new opportunities, 

new products and new markets. Nanotechnology has pushed governments in many countries to 

invest in their development because they are able to meet many industrial challenges. It is in this 

multisectorial context that the knowledge transfer and commercialization is an important 

dimension. Nanotechnology research is enhanced by the intellectual capital of companies seeking 

to innovate and improve their products. In this sense, nanotechnology does not imply innovation 

breakthrough as they are integrated with other technologies. For this knowledge that they do not 

possess internally, companies must open their borders and orient their business models to 

information sharing and collaborations with other organizations such as universities, laboratories 

research, other companies, etc.. Unfortunately phases of research and development of 

nanotechnology products are long and expansive. In fact, the certification of new products is a 

very long process that is applied case by case. This is not to encourage potential investors. 

In this research, we have identified the parameters that managers perceive when they must 

decide whether or not to cooperate. Our study differs from the work reported in the literature by 

focusing on the benefits and challenges of partnering for the development of nanotechnology. 

Our goal is to understand how nanotechnology can affect the parameters of the decision. To do 

this, we initially conducted semi-structured interviews with academics and representatives of 

collaboration networks in Quebec. Based on these interviews and our literature analyses, we 

developed and administered a questionnaire sent to the managers of businesses that use or 

develop nanotechnology in Quebec. 

The results of this work show that the main expected benefits of these partnerships is the 

knowledge and resources sharing to access new markets and other funding sources. Indeed, many 

organizations in Quebec offer funding for projects carried out in partnership. In this open 

innovation context, companies are encouraged to collaborate and to seek resources beyond their 

own borders to develop new products or processes, which will benefit to the whole collaboration 

network. These companies perform a technology monitoring to identify new opportunities and 

acquire the knowledge necessary to implement them. Moreover, thanks to advances in 
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communication technologies, the notion of distance loses its importance in order to achieve 

partnerships. While companies tend to congregate in clusters of same activity, nanotechnology is 

not an influent factor in this grouping. And nanotechnologies interact with other technologies 

(like biotechnology and microelectronics, for example) along the value chain and their 

development brings new integration challenges in many areas that companies can solve by taking 

advantage of collaborations. This is particularly the case for increasing production scales of 

nanoparticles and for accessing to new markets and thus new application opportunities for these 

nanoproducts. In addition, the knowledge transfer in Quebec is widely encouraged by 

establishing internships. They allow companies to benefit from the expertise of academics to 

support their research and development. These internships also provide the opportunity to keep 

this expertise in-house employing the student at the end of his studies. 

On the other hand, collaborative relationships may be perceived as unstable and risky. 

These risks may act as barriers and could push managers to refuse to cooperate. The main risk 

identified is to not create value at the end of the partnership. This risk is characterized by a failure 

in the development and the implementation of the new technology. Furthermore, when 

organizations are working together from different industrial sectors, it is sometimes difficult to 

interact with the same language and to understand the mutual expectations of each stakeholder. 

These differences are sometimes difficult to overcome when it comes to bring everyone together 

around a common goal. We also separate companies into two groups: Those who make the 

nanoparticles and therefore that are located upstream of the value chain, and those who use them. 

For these, we unfortunately cannot specify their location in the value chain as it may vary 

depending on products and projects for which the company may be using nanotechnologies. 

However, firms located at the beginning of the value chain seem more sensitive to the risks of 

unilateral resources or expertise appropriation in a partnership. 
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CHAPITRE 1  MISE EN CONTEXTE  

 

1.1 Les Nanotechnologies 

Les nanosciences regroupent lÕensemble des Žtudes, des procŽdŽs de fabrication et de 

manipulation de structures, de dispositifs et de syst•mes matŽriels ˆ lÕŽchelle atomique, 

molŽculaire et macromolŽculaire. A ces Žchelles, les propriŽtŽs de la mati•re diffŽrent 

sensiblement de celles qui prŽvalent ˆ une plus grande Žchelle. La nanotechnologie, quant ˆ elle, 

concerne l'application de la recherche effectuŽe dans le cadre de la nanoscience. Les 

nanotechnologies sont donc liŽes ˆ la conception, la caractŽrisation, la production et lÕapplication 

de structures par le contr™le de la forme et de la taille ˆ une Žchelle nanomŽtrique.  

Un des probl•mes que rencontrent les nanotechnologies est la confusion qui r•gne autour 

de sa dŽfinition. En effet, le prŽfixe ÒnanoÓ est souvent utilisŽ par les entreprises pour des 

applications qui nÕen sont pas vraiment. La plupart des dŽfinitions parlent de lÕŽtude et du 

contr™le des phŽnom•nes et des matŽriaux dont les dimensions caractŽristiques sont en dessous 

de 100 nm. Mais le plus important pour cette dŽfinition est que la structure doit possŽder des 

propriŽtŽs particuli•res dues ˆ son Žchelle nanomŽtrique. 

En ce sens, nous retiendrons la dŽfinition ŽnoncŽe par Bawa, et al.(2005): 

"The design, characterization, production, and application of structures, devices, and 

systems by controlled manipulation of size and shape at the nanometer scale (atomic, molecular, 

and macromolecular scale) that produces structures, devices, and systems with at least one 

novel/superior characteristic or property.Ó 

Cette dŽfinition illustre bien le fait quÕun produit de nanotechnologie doit avoir au moins 

une de ces dimensions ˆ lÕŽchelle nanomŽtrique et que la manipulation ˆ cette Žchelle donne lieu 

ˆ de nouvelles propriŽtŽs physiques ou chimiques. 

Partant de cette dŽfinition, nous pouvons d•s ˆ prŽsent prŽsentir que les nanotechnologies 

forment un domaine vaste qui touche une grande majoritŽ des secteurs industriels avec un grand 

nombre dÕapplications. Ces nouvelles technologies poss•dent la capacitŽ dÕintroduire des 

changements sociaux majeurs sur les plans scientifiques, mŽdicaux, Žconomiques et culturels, 
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face notamment ˆ lÕurgence des enjeux mondiaux concernant lÕŽnergie, la santŽ, lÕeau potable et 

les changements climatiques.  

Les Nanotechnologies sont souvent dŽcrites comme des technologies ˆ usage gŽnŽral 

(Mangematin, V. et al., 2011)  utilisŽes comme solutions ˆ de nombreux dŽfis industriels  ou bien 

comme point de convergence avec dÕautres technologies comme les biotechnologies, la physique, 

lÕŽlectronique, les sciences de la communication ou encore les sciences sociales (Freitas Jr, 2010; 

Hyungsub et al., 2009; Kautt et al., 2007; Linton et al., 2004).  

Les avantages per•us de ce domaine ont convaincu de nombreux gouvernements partout 

dans le monde, y compris le gouvernement Canadien, de la nŽcessitŽ d'investissements 

importants dans la recherche et le dŽveloppement de la nanoscience et de la nanotechnologie. 

Les nombreuses inventions dÕinstrumentation des annŽes 80 ont permis le dŽveloppement 

de la nanotechnologie que nous connaissons actuellement. Ce secteur nÕen est encore quÕˆ ses 

premiers stades de dŽveloppement et son avenir en reste difficile ˆ prŽvoir. Il est estimŽ que les 

nanotechnologies ont impactŽs 251 millions de dollars dans lÕŽconomie mondiale en 2009. Selon 

les prŽvisions, le marchŽ global des produits de la technologie serait de lÕordre de 2,4 Milliards 

de dollars d•s 2015 (Lux Research, 2010). 

Voici une liste non exhaustive des secteurs impactŽs par les nanotechnologies: 

¥ La santŽ : Imagerie, mŽdicaments, thŽrapie gŽniqueÉ 

¥ La microŽlectronique : Miniaturisation dÕŽlŽments. 

¥ Les loisirs : ƒquipements sportifs plus lŽgers. 

¥ Les cosmŽtiques : Nano-Žmulsions, nano-pigmentsÉ 

¥ Les peintures : vernis, pigments, rŽsines, rev•tementsÉ 

¥ LÕalimentaire : Additifs, emballages, tra•abilitŽÉ 

¥ Le textile : AmŽlioration des propriŽtŽs des fibres, membranes respirantesÉ 

¥ Le transport : Renforts dÕailes dÕavions, amŽlioration des frottementsÉ 

¥ Le b‰timent : Vitrages, bŽtonsÉ 
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Le schŽma ci-dessous donne Žgalement un bon aper•u des domaines dÕapplication 

potentiels des nanotechnologies : 

 

Figure 1-1: Applications des nanoparticules 

Source: "Commercial scale production of inorganic nanoparticles" (by Takuya Tsuzuki 

International Journal of Nanotechnology (IJNT), Vol. 6, No. 5/6, 2009) 
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En tant que technologie dÕusage gŽnŽral, les nanotechnologies ont des applications 

multisectorielles et ont tendance ˆ encourager les grands groupes ˆ Žtendre leurs activitŽs vers 

dÕautres secteurs. Les nanotechnologies poss•dent un grand potentiel pour lÕinnovation et seraient 

le prochain moteur du dŽveloppement Žconomique de ce si•cle comme le prŽcisent Lipsey et al. 

(2005) et Youtie et al. (2008). 

 

1.2 Les Nanotechnologies au Canada 

1.2.1 Organismes principaux au Canada 

DÕapr•s les rŽsultats de lÕenqu•te de McNiven (2005), 88 entreprises avaient dŽclarŽ des 

activitŽs de nanotechnologies au Canada. Parmi celle-ci : 

¥ 91% dÕentre elles effectuent des activitŽs de recherche et dŽveloppement. 

¥ 27% en sont ˆ lÕŽtape de la production ou de la commercialisation. 

¥ 90% de ces entreprises sont de petite ou moyenne taille. 

Actuellement, on peut compter 118 entreprises engagŽes dans le domaine des 

nanotechnologies rŽpertoriŽes sur le site internet dÕIndustrie Canada. Mais leur nombre reste 

incertain suivant la dŽfinition que lÕon donne aux nanotechnologies. Il existe Žgalement un 

phŽnom•ne qui pousse certaines entreprises ˆ ne pas dŽclarer officiellement une quelconque 

activitŽ en rapport avec des nanotechnologies. Ceci pour Žviter dÕeffrayer les consommateurs qui 

gardent en t•te les polŽmiques rŽcentes qui ont entourŽ le cas des Organismes GŽnŽtiquement 

ModifiŽs (OGM) par exemple. En effet, ces nouvelles technologies doivent •tre minutieusement 

contr™lŽes et testŽes pendant plusieurs annŽes avant de recevoir la certification adŽquate et 

pouvoir ensuite •tre commercialisŽes.  

En 2005, toujours selon la m•me enqu•te, les entreprises Žtaient principalement actives 

dans les domaines des nanomatŽriaux (43 %) et de la nanobiotechnologie (42 %). Suivent la 

nanomŽdecine, la nanophotonique et la nanoŽlectronique. Les petites entreprises reprŽsentaient 

81 % de tous les rŽpondants (72 petites entreprises), les entreprises de taille moyenne, 8 %, et 

celles de grande taille, 10 %. LÕOntario arrivait en t•te en regroupant 30 entreprises (34 %), suivi 
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par le QuŽbec qui en comptait 25 (28 %), la Colombie-Britannique, 19 (21 %) et lÕAlberta, 12 (14 

%). 

Les activitŽs publiques de recherche du Canada sont conduites autant au niveau provincial 

quÕau niveau fŽdŽral. LÕorganisation principale de gestion au niveau fŽdŽral est le National 

Research Council (NRC). De son c™tŽ, le National Institue for NanoTechnology (NINT) est le 

19•me institut fondŽ par le NRC en 2001 ˆ Edmonton en Alberta. Le NINT est une initiative 

commune du gouvernement fŽdŽral du Canada, du gouvernement provincial de lÕAlberta, du 

NRC et de lÕuniversitŽ dÕAlberta. Le but premier du NINT est de fournir aux chercheurs de 

nanotechnologies du Canada une grande variŽtŽ dÕŽquipements de recherche. Le NINT est 

Žgalement un organisme clŽ qui Žtudie les aspects sociaux, lŽgaux, Žthique et de santŽ de la 

recherche et du dŽveloppement des nanotechnologies au Canada. 

Le Conseil national de Recherches du Canada (CNRC) est le principal organisme de 

recherche et de dŽveloppement du gouvernement Canadien. Celui-ci offre aux entreprises la 

possibilitŽ de se domicilier dans un de ses centres de recherche appelŽe Ç Installations de 

Partenariat Industriel È (IPI). Ces regroupements gŽographiques permettent aux entreprises 

dÕavoir ˆ disposition du matŽriel et du personnel scientifique de haut niveau pour aider les 

programmes de recherche et de dŽveloppement industriels. Dans le domaine des 

nanotechnologies, cÕest la grappe IPI dÕEdmonton en Alberta qui est reconnue plus souvent sous 

le nom de Ç Institut National de Nanotechnologie È (INNT).  

Les activitŽs de recherche du Canada sont conduites ˆ la fois au niveau fŽdŽral ainsi quÕau 

niveau provincial. Au niveau fŽdŽral, cÕest le CNRC qui organise et coordonne les activitŽs. De 

plus, lÕINNT, crŽe en 2001 ˆ Edmonton est une initiative collective entre le gouvernement du 

Canada, le gouvernement de la province dÕAlberta et lÕUniversitŽ dÕAlberta, permet de fournir 

une vaste gamme dÕŽquipements et de matŽriel aux chercheurs en nanotechnologie du Canada. 

LÕINNT est une organisation clŽ de la recherche sur les nanotechnologies au Canada car son 

domaine dÕŽtude sÕapplique aussi bien ˆ la santŽ, lÕŽthique, le social et le domaine lŽgal. Il a pour 

objectif dÕassurer que la recherche dans ce domaine ait un impact positif sur lÕŽconomie locale. 

Les clients intŽressŽs peuvent accŽder aux services de cet organisme par diffŽrents moyens : ils 

peuvent accŽder aux Žquipements ou aux laboratoires, collaborer avec les chercheurs dŽjˆ 

prŽsents ou encore louer des laboratoires ou des bureaux au sein de lÕINNT. 
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1.2.2 Le rŽseau de collaborations 

Schiffauerova et Beaudry (2009) ont cherchŽ  ̂mettre en lumi•re le fonctionnement du 

processus de recherche dans le domaine des nanotechnologies au Canada gr‰ce aux bases de 

donnŽes concernant les dŽp™ts de brevets disponibles sur NanoBank. 

Dans un premier temps, il apparait que la recherche en nanotechnologie au Canada ait pris 

son envol en 1987. Ayant connu un ralentissement au cours des annŽes 1999-2000, le nombre de 

brevets dŽposŽs a ŽtŽ multipliŽ par 10 en 15 ans. Cependant, la production de brevets nÕest pas 

rŽpartie uniformŽment dans les provinces du Canada. La majoritŽ des innovations sont 

concentrŽes dans un petit nombre de rŽgions dŽfinis comme des clusters. 

Dans cette publication, un cluster est dŽfinit comme une rŽgion gŽographique active du 

point de vue de lÕinnovation en mati•re de nanotechnologie. Les regroupements ont donc ŽtŽ 

rŽalisŽs en considŽrant les lieux de dŽp™t de brevets au Canada qui ont un lien avec les 

nanotechnologies. En partant de ces observations, il a ŽtŽ identifiŽ 8 principaux clusters 

dÕinnovation en nanotechnologie au Canada : Toronto, MontrŽal, Ottawa, Vancouver, Edmonton, 

QuŽbec, Kingston et Calgary. De plus, il apparait que les clusters de Toronto et MontrŽal soient 

les plus actifs. 

La recherche dans la base de donnŽes de NanoBank a montrŽ que 48% des brevets 

dŽposŽs par un seul inventeur Canadien ou conjointement, sont assignŽs ˆ des entitŽs Žtrang•res 

dont la plupart si•gent aux ƒtats-Unis. Peu de brevets sont assignŽs ˆ une association de plusieurs 

clusters Canadiens. Cela sugg•rerait quÕil y ait encore tr•s peu de collaborations entre les 

diffŽrents clusters du Canada mais que les coopŽrations sont plus rŽguli•res avec les pays 

Žtrangers et surtout avec les ƒtats-Unis.  

En se basant plus sur une observation des relations directement entretenues entre les 

inventeurs, on est plus ˆ m•me dÕapprŽcier les collaborations existantes dans le domaine de la 

recherche. Dans les rŽseaux de recherche canadiens sur les nanotechnologies, un chercheur 

poss•de en moyenne 4 collaborateurs avec toutefois une moyenne un peu plus ŽlevŽe, pour le 

cluster de Toronto, avec 7 collaborateurs par chercheur. Certaines coopŽrations sont tellement 

fructueuses quÕelles peuvent •tre renouvelŽes jusqu'ˆ 50 fois avec le m•me partenaire. 
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Le rŽsultat de cette Žtude donne pour conclusion que lÕŽloignement gŽographique des 

partenaires joue un r™le important dans leur choix pour des projets de collaboration. Les 

observations sugg•rent que les chercheurs Canadiens prŽf•rent Žtablir des partenariats locaux, 

principalement dans leur propre cluster de recherche. Cependant si des collaborateurs ne peuvent 

•tre trouvŽs  ̂courte distance, le crit•re gŽographique perd de son importance. 

 

1.2.3 Politique de rŽgulation 

Chaque nanomatŽriau se dŽmarque par sa structure ˆ lÕŽchelle molŽculaire. En effet, deux 

structures peuvent •tre faites des m•mes composants mais leurs propriŽtŽs physiques et 

chimiques diff•rent ˆ cause de leur agencement dans lÕespace. CÕest principalement cette 

propriŽtŽ qui diffŽrencie un nanomatŽriau dÕune autre molŽcule. De ce fait, un nanomatŽriau ne 

pourra •tre commercialisŽ que si les tests de certification sont satisfaisants sur la configuration 

spatiale dÕusage de la molŽcule. Ceci multiplie de mani•re exponentielle le nombre de molŽcules 

ˆ tester avant commercialisation. 

 

1.2.3.1 Les lois et r•glements Canadiens : 

Les r•glementations propres ˆ chaque secteur industriel sont susceptibles dÕencadrer les 

applications de la nanotechnologie. 

Le Canada a dŽveloppŽ une politique de rŽgulation pour le moins particuli•re en ce sens 

quÕelle ne poss•de pas rŽellement de stratŽgie ni de vision globale sur la rŽgulation des 

nanotechnologies. Aucune stratŽgie nationale nÕa ŽtŽ encore mise en place dans le but de traiter 

les risques associŽs ˆ la santŽ et lÕenvironnement (EHS) ou encore les probl•mes sociaux, lŽgaux 

et Žthiques relatifs aux nanotechnologies (ELSI). A ce titre, le gouvernement fŽdŽral Canadien est 

en retard par rapport ˆ certaines provinces Ð comme lÕAlberta et le QuŽbec Ð qui ont dŽveloppŽes 

des stratŽgies concernant le dŽveloppement des nanotechnologies.   

En 2007, le gouvernement Canadien a mis en place le Science & Technology (S&T) 

Strategy, intitulŽ Mobilizing Science & Technology to CanadaÕs Advantage. Cette stratŽgie S&T 

encourage: "An effective, forward-looking, and responsive regulatory environment that promotes 
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a competitive marketplace and protects the health and safety of Canadians and environementÓ 

(Gouvernement du Canada, 2007a). 

En avril 2007, La Commission de lÕŽthique de la science et de la technologie au QuŽbec a 

publiŽ "Ethics and Nanotechnology : A basis for action". Dans cette dŽlibŽration, la commission 

consid•re deux approches possibles pour la rŽgulation des nanomatŽriaux : le principe de 

prŽcaution ou une rŽgulation, en adoptant une approche dÕŽtude des cycles de vie. Finalement 

cette commission dÕŽthique recommande que le gouvernement du QuŽbec, guidŽ par le principe 

de prŽcaution et par le dŽveloppement durable, se prŽoccupe de toute les phases du cycle de vie 

des produits reliŽes de pr•s ou de loin  ̂la nanotechnologie dans le but dÕemp•cher les impacts 

nŽgatifs sur la santŽ et lÕenvironnement. 

Au niveau fŽdŽral Canadien, les deux dŽpartements les plus actifs au niveau de la 

rŽgulation des nanotechnologies sont SantŽ Canada et Environnement Canada qui agissent sous 

le Canadian Environnement Protection Act de 1999 (CEPA) qui a pour objectif de protŽger 

lÕenvironnement et la santŽ des Canadiens. Ces deux agences font Žgalement partie dÕun rŽseau 

interdŽpartemental en nanotechnologie fondŽ en 2003 auxquels prennent Žgalement part Industrie 

Canada, The Canadian Standards Association et le National Research Council. SantŽ Canada 

assume la responsabilitŽ, mise en Žvidence par la S&T Strategy, de dŽvelopper un plan pour 

assurer la rŽgulation des nanotechnologies en coordonnant ses efforts avec dÕautres entitŽs 

fŽdŽrales telles que : Environnement Canada, la Canadian food inspection Agency et le 

departement of Fisheries and Oceans Canada. 

Le 10 Mars 2010, alors quÕil nÕexiste encore aucun texte prŽcisant les responsabilitŽs des 

acteurs du domaine des nanotechnologies, le CEPA ˆ ŽtŽ mis ˆ jour par le billet C-949 dans le but 

dÕajouter les nanotechnologies ˆ son cadre de rŽgulation. Les amendements Žtablissent un r™le 

clair pour le gouvernement lÕincitant  ̂Žvaluer et gŽrer les activitŽs liŽes aux nanotechnologies 

tout en soulignant un nouveau niveau de responsabilitŽs aux industries devant dŽsormais fournir 

les informations basiques de toxicitŽ et dÕutilisation des produits de nanotechnologie. Le billet C-

494 apporte Žgalement le principe de prŽcaution pour la gestion des produits issus du milieu des 

nanotechnologies.  

Par ailleurs, SantŽ Canada a dŽveloppŽ un syst•me de nomenclature standardisŽe pour 

identifier les produits issus de la nanotechnologie dŽjˆ en vente ou en cours de mise sur le marchŽ  
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afin dÕen crŽer une base de donnŽes. Aussi, le CEPA oblige une classification des substances 

chimiques. Celles-ci sont soit catŽgorisŽes comme Ç nouvelles È ou comme Ç existantes È. En 

tant que Ç nouvelle È substance, celle-ci devra subir des tests pour identifier le niveau de risque 

potentiel reliŽ  ̂ses propriŽtŽs sous le New Substance Notification Regulation (NSNR). Ensuite 

les substances jugŽes Ç existantes È sont ajoutŽes ˆ la liste des substances domestiques (DSL). De 

plus, depuis Juin 2007, Le New Substance Division  dÕEnvironnement Canada a rajoutŽ une note 

spŽcifiant que toute forme nanomŽtrique dÕune substance dŽjˆ rŽpertoriŽe dans la liste des 

Substance Domestiques sera classifiŽe comme Ç nouvelle È sous le NSNR si elle poss•de une 

structure ou un arrangement molŽculaire unique (comme les nanotubes de carbone par exemple). 

 

1.2.3.2 Normes et r•glementation Ñ  Organismes1 

La liste qui suit est un regroupement des organismes agissants dÕune mani•re ou dÕune 

autre sur la rŽgulation et la r•glementation des produits en lien avec les nanotechnologies. 

Organismes Canadiens : 

¥ Agence canadienne d'inspection des aliments (ACIA) (en anglais seulement) 

¥ Association canadienne de normalisation (ACN) 

¥ Conseil canadien des normes 

¥ Conseil national de recherches Canada Ñ  Institut des Žtalons nationaux de mesure 

(IƒNM ) 

¥ Conseil national de recherches Canada Ñ  Institut d'innovation en piles ˆ combustible 

(IIPC) 

¥ Environnement Canada (EC) 

¥ SantŽ Canada Ñ  Nanotechnologie (SC) 

¥ Syst•me d'information sur les mati•res dangereuses utilisŽes au travail (SIMDUT) 

                                                

1 Source: Industrie Canada: http://www.ic.gc.ca, ConsultŽ le 11 Juillet 2011.  



 10 

Organismes Internationaux : 

¥ American National Standards InstituteÕs Nanotechnology Standards Panel (ANSI-NSP) 

(en anglais seulement) 

¥ Commission internationale Žlectrotechnique (CIE) (en anglais seulement) 

¥ International Council on Nanotechnology (ICON) (en anglais seulement) 

¥ Institut des ingŽnieurs Žlectriciens et Žlectroniciens (IIƒƒ ) (en anglais seulement) 

¥ National Institute of Standards and Techonology (NIST) (en anglais seulement) 

¥ Organisation internationale de normalisation (OIN) (en anglais seulement) 

¥ Projet Versailles sur les matŽriaux de pointe et la normalisation (PVMPN) (en anglais 

seulement) 

¥ Registration, Evaluation, Authorisation and Restriction of Chemical Substances 

(REACH) (en anglais seulement) 

¥ U.S. Food and Drug Administration Ñ  Science and Research (FDA) (en Anglais 

seulement) 

¥ U.S. Environmental Protection Agency Ñ  National Center For Environmental Research 

(EPA) (en anglais seulement) 

Nous retiendrons principalement de cette partie que le processus de rŽgulation des 

nanotechnologies au Canada comprend de nombreux intervenants ce qui ne facilite pas les 

dŽmarches des entreprises lorsque lÕobjectif principal est dÕinnover rapidement. 
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1.3 Le contexte du dŽveloppement des nanotechnologies au QuŽbec 

1.3.1 Historique du dŽveloppement des nanotechnologies au QuŽbec 

Actuellement, la majeure partie de la recherche est effectuŽe dans les universitŽs o• les 

chercheurs ont plus facilement acc•s ˆ des infrastructures de pointe. Assurer le transfert 

technologique de ces universitŽs vers les entreprises est donc un dŽfi important pour amŽliorer 

lÕimpact Žconomique des nanotechnologies (NanoQuŽbec, 2010). 

En 1999 est crŽŽ Valorisation-Recherche QuŽbec (VRQ). Cet organisme a pour mission 

de renforcer la recherche universitaire et dÕen amŽliorer les retombŽes Žconomiques pour le 

QuŽbec. Avec un budget de 220 millions de dollars entre 1999 et 2006, VRQ favorise la 

concertation interdisciplinaire, le soutien aux projets structurants, lÕaide au dŽmarrage 

dÕinfrastructures et la commercialisation des rŽsultats de recherche. 

Au dŽbut des annŽes 2000, plusieurs intervenants se sont intŽressŽs au potentiel 

Žconomique que reprŽsentent les nanotechnologies et surtout aux Žventuelles retombŽes dont 

pourrait bŽnŽficier le QuŽbec. CÕest au m•me moment que de nombreux pays partout dans le 

monde se sont intŽressŽs au dŽveloppement de ces nouvelles technologies. Dans ce contexte tr•s 

compŽtitif, le QuŽbec a investit massivement dans la recherche et le dŽveloppement. CÕest dans 

cette perspective que NanoQuŽbec est nŽ, avec pour objectif dÕappuyer et de guider le 

dŽveloppement des nanotechnologies au sein du QuŽbec. 

 

1.3.2 Les intervenants majeurs au QuŽbec 

1.3.2.1 NanoQuŽbec 

NanoQuŽbec est un organisme financŽ par le MDEIE dont lÕobjectif est dÕamŽliorer le 

dŽveloppement Žconomique du QuŽbec en renfor•ant lÕinnovation en nanotechnologie. Il a ŽtŽ 

crŽe en novembre 2001 gr‰ce ˆ lÕinitiative de lÕUniversitŽ de MontrŽal, lÕUniversitŽ de 

Sherbrooke, lÕƒcole Polytechnique de MontrŽal, lÕINRS-ƒnergie et matŽriaux, lÕUniversitŽ Laval 

et lÕUniversitŽ McGill.  
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NanoQuŽbec doit permettre dÕorganiser, structurer et dŽvelopper les nanotechnologies au 

QuŽbec. AujourdÕhui cet organisme a contribuŽ ˆ la mise en place dÕune infrastructure de 

recherche composŽe de 400M$ dÕŽquipements rŽpartis dans toute la province. De plus, le QuŽbec 

a recrutŽ en 10 ans du personnel de recherche qualifiŽ. En effet, le nombre de professeurs 

oeuvrant en nanotechnologie est passŽ de 64 ˆ 265, 142 techniciens qualifiŽs op•rent 

quotidiennement des Žquipements de recherche en nanotechnologie et sur les 3 derni•res annŽes, 

1000 Žtudiants ont ŽtŽ formŽs en cycle supŽrieur : 185 en maitrise et 120 en formation doctorale. 

161 dÕentre eux travaillent dŽsormais en entreprise. Par ailleurs, NanoQuŽbec a encouragŽ les 

collaborations entre les entreprises et les infrastructures mises en place au QuŽbec pour des 

projets collectifs et de services de lÕordre de 43M$ pour ces 3 derni•res annŽes.  

Les trois principales missions que sÕest donnŽe NanoQuŽbec sont : structurer, financer et 

mobiliser dans les 4 secteurs considŽrŽs comme prioritaires au QuŽbec : Microsyst•mes, 

MatŽriaux industriels, Foresterie et SantŽ. 

NanoQuŽbec sÕest donnŽ comme mandat dÕamŽliorer la diffusion des nanotechnologies 

dans lÕindustrie en essayant de promouvoir ces technologies comme solutions aux probl•mes 

industriels actuels. Non seulement NanoQuŽbec propose de nombreux financements pour les 

projets de partenariats en nanotechnologies mais lÕorganisme est aussi le crŽateur de 

lÕInfrastructure QuŽbŽcoise en Nanotechnologie (IQN) qui est un regroupement virtuel 

dÕinterfa•age entre les acteurs du milieu des nanotechnologies. Cette infrastructure regroupe 

principalement les 11 Installations Majeures Centrales (IMC), toutes rattachŽes ˆ des UniversitŽs 

QuŽbŽcoises et regroupe plus de 300M$ dÕŽquipements et 300 personnes qualifiŽes. LÕobjectif de 

cette infrastructure est de devenir lÕinterface de rŽfŽrence au QuŽbec pour favoriser les Žchanges 

entre les divers acteurs et les diverses compŽtences quŽbŽcoises en nanotechnologie afin 

dÕoptimiser lÕutilisation des ressources et des compŽtences disponibles. 

NanoQuŽbec a ainsi permit lÕŽtablissement dÕune masse critique de chercheurs et de 

dŽvelopper une infrastructure dÕenvergure gr‰ce auxquelles le QuŽbec a rŽussi ˆ se positionner 

comme leadeur Canadien et intervenant reconnu internationalement sur le plan scientifique. 

Depuis 2001, parmi les 400M$ investis en Žquipements pour les nanotechnologies au 

QuŽbec, 250M$ (soit 63%) sont gŽrŽs au sein des IMC. En 2008-2009, plus de 1500 personnes 

ont utilisŽ les IMC dont 250 usagers provenant de lÕindustrie. NanoQuŽbec joue un r™le 
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important en finan•ant lÕopŽration des IMC et en assurant la coordination des efforts ˆ lÕŽchelle 

du QuŽbec. 

Le tableau suivant issu du rapport annuel de NanoQuŽbec de 2011 montre la rŽpartition 

des secteurs industriels des diffŽrents clients des IMC au QuŽbec : 

 

Tableau 1-1: RŽpartition sectorielle des utilisateurs d'IMC au QuŽbec 

RŽpartition par secteurs dÕactivitŽs des entreprises 
utilisatrices dÕIMC 

Transformation des matŽriaux 26 % 

MicroŽlectronique / photonique 22 % 
ƒnergie et technologies vertes 15% 
SantŽ 13 % 
Transport 10 % 
ƒquipements industriels 6 % 
Autres 6 % 
Bois 2 % 

 

Ce tableau donne Žgalement une bonne reprŽsentation de lÕimplication de ces diffŽrents 

secteurs dans le domaine des nanotechnologies au QuŽbec. 

Plus rŽcemment, depuis mars 2012, NanoQuŽbec ˆ mis en place une plate-forme virtuelle 

dÕinnovation ouverte : iNano. Le but de cette derni•re est de regrouper les dŽfis technologiques 

auxquels les entreprises font face et de les soumettre aux universitŽs pour favoriser lÕinter-

connectivitŽ entre les diffŽrents secteurs industriels nÕŽtant pas toujours au courant des avancŽs 

technologiques disponibles en dehors de leurs rŽseaux. Cette plate-forme permettra de favoriser 

la crŽation de partenariats entre les universitŽs et lÕindustrie pour permettre dÕaccŽlŽrer le 

dŽveloppement de technologies commercialisables. NanoQuŽbec propose Žgalement des 

financements pour ces partenariats crŽŽs dans un mode qualifiŽ ÓdÕinnovation ouverteÓ. 
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1.3.2.2 Le rŽseau NE3LS 

Le rŽseau NE3LS ˆ ŽtŽ crŽŽ par lÕinitiative du gouvernement du QuŽbec. Il est soutenu 

financi•rement par des fonds de recherche quŽbŽcois comme le FQRNT, le FQRSC et le FRSQ. 

Il bŽnŽficie Žgalement de lÕappui financier du Minist•re du dŽveloppement Žconomique de 

lÕinnovation et de lÕexportation (MDEIE), de NanoQuŽbec, et de lÕIRSST. 

Les acteurs du milieu de la recherche et en particulier des sciences humaines et sociales 

ont contribuŽs ˆ sa mise en place pour que le rŽseau devienne une plate-forme dÕŽchange en 

nanotechnologie axŽe sur les sciences fondamentales et humaines entre tous les intervenants du 

milieu : le gouvernement, les universitŽs, lÕindustrie et le public. 

Le NE3LS vise ˆ partager les connaissances liŽes aux aspects environnementaux, 

Žthiques, sociaux et Žconomique du dŽveloppement des nanotechnologies. Le rŽseau propose 

Žgalement des financements de projets de recherche en partenariat avec lÕIRSST pour amŽliorer 

la comprŽhension gŽnŽrale des intervenants sur les impacts des nanotechnologies. 

 

1.3.2.3 LÕInstitut de Recherche Robert-SauvŽ en santŽ et en sŽcuritŽ du travail 

LÕInstitut de recherche Robert-SauvŽ en santŽ et en sŽcuritŽ du travail (IRSST) est un 

organisme de recherche scientifique quŽbŽcois privŽ dont le but est de contribuer par la recherche 

ˆ la prŽvention des accidents du travail et donc ˆ la sŽcuritŽ. Depuis ces derni•res annŽes, 

lÕIRSST ˆ dŽveloppŽ une expertise concernant les nanotechnologies et sÕintŽresse de pr•s ˆ la 

recherche dans ce domaine pour sÕassurer de lÕutilisation des bonnes pratiques en ce qui concerne 

la manipulation des nanoparticules de synth•se dans les laboratoires ou dans les entreprises. 

 

1.3.2.4 Le C2MI de Bromont : un exemple de centre dÕinnovation dans le secteur de la 

micro-Žlectronique 

Le C2MI de Bromont est une plate-forme dÕinnovation orientŽe vers le dŽveloppement 

des applications liŽes ˆ la micro-Žlectronique. Il a ŽtŽ dŽveloppŽ pour permettre aux industriels et 

aux chercheurs universitaires de se rencontrer et de rŽaliser des projets de recherche conjoints 
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dans un laboratoire de derni•re gŽnŽration. Il permet principalement ˆ ses membres dÕaccŽlŽrer la 

commercialisation de prototypes pour rŽpondre aux besoins du marchŽ. 

Comme on peut le voir sur le schŽma suivant, le C2MI englobe les Žtapes de recherche 

appliquŽe, de dŽveloppement expŽrimental et accompagne la commercialisation des prototypes : 

 

Figure 1-2: Positionnement du C2MI 

Source : www.c2mi.ca/en 

 

Le C2MI doit pouvoir apporter une solution moins couteuse pour le prototypage aux start-

up ou aux nouvelles entreprises qui nÕont pas les moyens dÕinvestir des montants importants sur 

des pŽriodes de 3 ˆ 4 ans. De plus le C2MI ne prend aucun droit de propriŽtŽ intellectuelle sur les 

projets rŽalisŽs en son sein, ce qui rend le recours ˆ ses services beaucoup plus intŽressant pour 

les entreprises. 

Le C2MI est maintenant reconnu comme un centre dÕexcellence pour la 

commercialisation et la recherche (Titre de ÒCenter of Excellence for commercialization and 

researchÓ obtenu en dŽcembre 2010) par le Networks of Centers of Excellence of Canada (RSE). 

Ce titre lui a permis dÕobtenir des moyens de financement supplŽmentaires ˆ hauteur de 14,1M$ 

pour une pŽriode de 5 ans.  

Le C2MI est un cas exemplaire de plate-forme technologique impliquŽe dans un secteur 

industriel donnŽ pour permettre lÕaccŽlŽration des capacitŽs dÕinnovation des entreprises et donc 

du secteur tout entier. 
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1.3.2.5 Financements 

Le Canada offre une infrastructure de recherche et dŽveloppement dÕenvergure mondiale. 

Il poss•de un grand nombre de programmes gouvernementaux et de financements pour appuyer 

le dŽveloppement des nanotechnologies.  La liste des programmes et des financements 

accessibles aux entreprises ayant une activitŽ dans le secteur des nanotechnologies est tr•s 

longue. LÕannexe 1 donne une liste non exhaustive de ces financements issue dÕIndustrie 

Canada. 

Par ailleurs les organismes que nous venons de dŽcrire proposent aussi de nombreux 

financements de recherche pour aider au dŽveloppement des nanotechnologies. Le QuŽbec est 

plut™t actif pour encourager les projets de recherche par le biais de subventions, financements, 

crŽdits dÕimp™ts, etc. 

 

1.4 Les nanotechnologies et le risque Òper•uÓ 

Un m•me risque peut •tre per•u diffŽremment par plusieurs individus (Meur-FŽrec, 

2006). De nombreux facteurs peuvent influer sur la perception dÕun risque. Selon Kouabenan et 

al. (2006), cette perception peut varier en fonction du risque lui-m•me, des caractŽristiques de la 

personne et de son histoire personnelle, ou de la culture du milieu social ou organisationnel.  

De nombreuses Žtudes se sont intŽressŽes ˆ la perception du risque liŽ au dŽveloppement 

des nanotechnologies. La plupart de ces Žtudes montrent que malgrŽ le manque de connaissances 

du public sur les nanotechnologies et leurs applications, les gens les per•oivent comme 

prometteuses et imaginent que les bŽnŽfices exc•deront plus facilement les risques potentiels 

(Zimmer et al., 2008, p67). Cependant, le secteur agroalimentaire reste un point sensible. En 

effet, ces Žtudes montrent que le public est plus rŽticent et suspicieux pour les choses qui 

touchent directement lÕalimentation et tout ce qui peut •tre ingŽrŽ. (Grobe, Renn et Jaeger, 2008, 

p. 15-16 ; CNAM, 2009, p.37 ; Zimmer et al., 2008, p67). Ainsi le public tendra ˆ accepter plus 

facilement les produits touchant les emballages alimentaires plut™t que les applications o• des 

nanoproduits sont directement ajoutŽs ˆ  la nourriture (Grobe, Renn et Jaeger, 2008, p. 19). De 

plus, il semblerait que la mŽfiance du public soit plut™t attribuŽe au manque de confiance envers 

lÕindustrie et le gouvernement. Surtout lorsquÕil est question de lÕintŽr•t du public ou de la 



 17 

gestion du risque. (Grobe, Renn et Jaeger, 2008, p. 19). Dans une rŽcente enqu•te, Marcellis 

Warin et Peignier (2012) ont montrŽs que seuls 2% des quŽbŽcois poss•dent une opinion 

compl•tement opposŽe au dŽveloppement des nanotechnologies et 13% sont prŽoccupŽs par les 

risques quÕelles am•nent. Mais une majoritŽ de 32,6% sont sans avis sur le sujet. Les 

nanotechnologies ne font alors pas parties des sujets prŽoccupants de la population quŽbŽcoise. 

Cependant, les moyens de communication choisis pour partager lÕinformation relative ˆ ces 

technologies Žmergeantes influent sur le jugement et lÕopinion Žtablit par les quŽbŽcois.  

Ainsi ces Žtudes nous montrent que le public sÕattend ˆ •tre consultŽ quant au 

dŽveloppement de ces technologies, ˆ •tre informŽ sur le risque auquel il est exposŽ et ˆ 

participer dÕune mani•re ou dÕune autre, ˆ la gestion de ce risque. LÕaspect communication est 

donc un outil important et doit •tre utilisŽ souvent pour amŽliorer lÕacceptation sociale liŽe aux 

nanotechnologies. 

 

1.5 Enjeux de la recherche 

Comme nous venons de le voir, les nanotechnologies forment un vaste domaine, difficile 

ˆ dŽfinir et qui touche de nombreux secteurs industriels. NŽanmoins cÕest aussi un domaine 

particuli•rement intŽressant lorsquÕil sÕagit dÕŽtudier les processus dÕinnovation et de 

collaboration mis en Ïuvre. En effet, nous avons vu que de nombreux organismes, autant au 

niveau du Canada quÕau niveau du QuŽbec, fournissent beaucoup dÕefforts pour favoriser le 

dŽveloppement des nanotechnologies et pour encourager la mise en place de partenariats de 

recherche. CÕest sans aucun doute le point clŽ de leurs dŽveloppements dans cet environnement 

multisectoriel o• lÕon parle Žgalement dÕinnovation ouverte. 

Par ailleurs, la multidisciplinaritŽ est source de complications lorsquÕil est question de 

transfert technologique vers lÕindustrie. Ainsi la cha”ne de valeur dÕun produit incluant des 

nanotechnologies sera sans aucun doute plus complexe que les cha”nes de valeur que lÕon peut 

observer dans dÕautres secteurs industriels ÒclassiquesÓ.  

Les possibilitŽs dÕinnovation quÕoffrent les nanotechnologies sont immenses et leur 

transfert vers le secteur privŽ est un dŽfi que le QuŽbec doit relever pour garantir des retombŽes 

Žconomiques dans son industrie. Dans ce contexte, nous comprenons que les partenariats jouent 



 18 

un r™le majeur dans le transfert des connaissances et le processus dÕinnovation. Le but de ce 

mŽmoire est donc de comprendre comment il est possible de favoriser et dÕaider les coopŽrations, 

notamment entre les universitŽs et les entreprises, dans le but dÕencourager le transfert des 

connaissances vers le secteur privŽ. 
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CHAPITRE 2  REVUE DE LIT TƒRATURE  

 

Ce chapitre va permettre de faire un Žtat des lieux des travaux abordant les diffŽrents 

aspects du processus dÕinnovation des entreprises en mettant lÕemphase sur les stratŽgies de 

partenariats qui peuvent en dŽcouler. Dans un premier temps nous essaierons de comprendre les 

principales raisons qui poussent les entreprises ˆ  collaborer et quelles sont les thŽories qui 

justifient quÕelles doivent coopŽrer avec dÕautres organismes. Puis nous identifierons les risques 

liŽs ˆ ces partenariats tout en restant dans un contexte de forte innovation technologique comme 

les nanotechnologies le supposent. Ces ŽlŽments nous donneront un point de dŽpart pour prŽciser 

la problŽmatique de cette recherche et apprŽhender les obstacles auxquels les entreprises de 

nanotechnologie font face lorsquÕil sÕagit dÕinnover et de coopŽrer avec dÕautres organismes. 

  

2.1 Formes de gouvernance des entreprises 

Pour comprendre quelle forme de gouvernance les entreprises choisissent, nous devons 

nous intŽresser ˆ la thŽorie des cožts de transaction (Coase, 1937 ; Williamson, 1975). Cette 

thŽorie propose une analyse de la forme de gouvernance ˆ privilŽgier, ˆ savoir si lÕentreprise doit 

utiliser le marchŽ, utiliser sa propre organisation ou bien dŽvelopper une forme mixte notamment 

ˆ lÕaide dÕalliances et de partenariats. Ces trois formes de gouvernance correspondent au 

Ç marchŽ È, ̂  la Ç hiŽrarchie È ou ̂ la Ç forme hybride È (Williamson, 1981). La thŽorie des cožts 

de transaction indique que la forme organisationnelle, qui minimisera la somme de ces cožts tout 

en conservant une logique dÕefficacitŽ, sera prŽfŽrŽe. 

Toujours selon le m•me auteur, ce choix de forme de gouvernance sera effectuŽ autour de 

trois crit•res relatifs ˆ la nature des transactions : la spŽcificitŽ des actifs, lÕincertitude sur 

lÕenvironnement et la frŽquence des transactions. La thŽorie des cožts induit Žgalement 

lÕhypoth•se que les gestionnaires poursuivent un but dÕefficience et que ceux-ci sont motivŽs par 

la rŽduction maximale des cožts : aussi bien les cožts de transactions que les cožts de productions 

(Williamson, 1985). Par ailleurs, elle suppose aussi que les acteurs Žconomiques sont coordonnŽs 

entre eux et participent ˆ des accords bilatŽraux (Brousseau, 1998). 
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Dans le cas du secteur des nanotechnologies, les organisations qui dŽveloppent une 

technologie de mani•re commune auront tendance ˆ se consulter assez souvent pour rendre 

compte de lÕavancement de leurs projets et de leurs rŽsultats respectifs. Or plus la frŽquence des 

interactions est importante et plus les cožts de nŽgociation le seront Žgalement (Coase, 1937).  

De plus, la recherche en nanotechnologie nŽcessite un investissement consŽquent pour le 

matŽriel et pour le recrutement dÕemployŽs qualifiŽs. Tout ceci sans compter sur les retards 

potentiels liŽs aux incertitudes de la recherche. Par ailleurs, les organismes qui rŽalisent des 

transactions rŽguli•res acqui•rent de lÕexpŽrience vis-ˆ -vis de ces Žchanges et tendent ˆ les rendre 

plus efficaces (Brousseau, 1998). Dans le cas des organismes guidŽs par les innovations, la 

frŽquence des transactions va de paire avec une forte incertitude car les changements 

technologiques peuvent survenir ˆ tout moment. Ces crit•res nous laissent donc penser que selon 

la thŽorie des cožts de transactions (Coase, 1937 ; Williamson 1975, 1985), les formes 

organisationnelles qui seront privilŽgiŽes dans le secteur des nanotechnologies seront les formes 

hybride et hiŽrarchique. Ces deux formes justifient donc la prŽsence de nombreux partenariats 

dans ce secteur ainsi que le risque de rachat par des entreprises multinationales dŽsireuses de 

concentrer au maximum leurs activitŽs ˆ lÕinterne.  

Par ailleurs, la vision de la thŽorie des cožts de Williamson (1992) appliquŽe aux 

partenariats de recherche met en lumi•re les particularitŽs de ces Žchanges qui peuvent donner 

lieu ˆ des comportements opportunistes ou ˆ des augmentations des cožts de coordination entre 

les partenaires (Oxley, 1997; Veugelers, 1998). Nombre de ces probl•mes pourraient •tre rŽsolus 

en rŽdigeant des contrats qui spŽcifient prŽcisŽment les intrants et extrants dÕune relation de 

coopŽration. Cependant les projets de recherche et dŽveloppement mettent bien souvent en jeu 

des actifs intangibles, comme peuvent lÕ•tre les connaissances techniques dÕune entreprise, 

causant la rŽdaction de contrats non complets. 
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2.2 StratŽgies et organisation de la recherche et du dŽveloppement 

2.2.1 Concept dÕinnovation 

LÕinnovation peut •tre dŽfinie comme la crŽation de procŽdŽs, produits, processus ou de 

services qui sont per•us comme nouveaux par les parties prenantes qui lÕadoptent (Garcia et 

Calantone, 2002). Elle peut •tre nouvelle pour lÕentreprise elle-m•me ou seulement pour ses 

clients. DŽpendant de lÕimportance du changement quÕelle implique, une innovation pourra •tre 

de deux types : radicale (discontinue) ou incrŽmentale (continue). 

LÕinnovation incrŽmentale rŽf•re ˆ des changements mineurs et successifs dans une 

technologie dŽjˆ existante alors que lÕinnovation de rupture propose une technologie nouvelle, 

sans prŽcŽdents et unique dans une catŽgorie de produits existants qui alt•re le schŽma de 

consommation du marchŽ (Wind et Mahajan, 1997).   

Les innovations radicales changent fondamentalement la trajectoire technologique en 

place pour en amŽliorer les bŽnŽfices des consommateurs. CÕest le cas par exemple du passage de 

la tŽlŽvision noir et blanc ˆ la tŽlŽvision en couleur ou encore de lÕarrivŽ des moteurs Žlectriques 

pour les locomotives ˆ vapeur (Benner et tushman, 2003; Chandy et Tellis, 1998). Ce type 

dÕinnovation est gŽnŽralement tr•s risquŽe ˆ dŽvelopper. En effet, la technologie recherchŽe peut 

•tre tr•s difficile ˆ mettre en place et demander des investissements tr•s importants (Mahajan, 

1997). LÕinnovation de rupture est, quand ˆ elle, une innovation qui va bouleverser les 

prŽfŽrences Žtablies par les consommateurs en introduisant une nouvelle dimension ˆ leurs 

besoins (Christensen, 1997). Sa future mise sur le marchŽ reprŽsente Žgalement un risque dans la 

mesure o• le marchŽ quÕelle cible nÕexiste pas encore (Christensen et Bower, 1996). 

Dans le cas des nanotechnologies, lÕinnovation sera de type incrŽmentale ou radicale en ce 

sens quÕelles permettent aux entreprises dÕamŽliorer les produits quÕelles proposent dŽjˆ pour leur 

accorder un avantage compŽtiti f sur le marchŽ.  

Comme nous venons de le voir, lÕinnovation est un processus risquŽ. Ceci est dÕautant 

plus vrai que les nanotechnologies nŽcessitent de lourds investissements et de longs dŽlais avant 

la commercialisation dÕun produit qui bŽnŽficierait de leurs avantages. Par ailleurs, les 

problŽmatiques de santŽ liŽes aux nouvelles nanoparticules ne font quÕaugmenter le risque 

dÕabandon dÕune potentielle innovation technologique.  
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2.2.2 LÕinnovation ouverte 

LÕinnovation ouverte permet aux entreprises de commercialiser leurs idŽes ˆ travers des 

cha”nes de diffusion extŽrieure afin de crŽer de la valeur pour lÕorganisation elle-m•me. Parmi les 

moyens disponibles pour rŽaliser cette diffusion on compte principalement les start-ups (qui sont 

financŽ par la compagnie m•re) et les droits de licences. Par ailleurs, les idŽes peuvent Žgalement 

venir de lÕextŽrieur pour ensuite •tre intŽgrŽes au sein de lÕentreprise en vue de leur future 

commercialisation. On peut considŽrer que les barri•res qui sŽparent lÕentreprise de son 

environnement sont plus "poreuses" dans le cas de lÕinnovation ouverte pour permettre aux idŽes 

dÕaller vers lÕextŽrieur ou de venir ˆ lÕintŽrieur m•me de lÕentreprise. (Chesbrought, 2006). 

Du point de vue contraire, une firme qui est beaucoup trop concentrŽe sur ses activitŽs 

internes pourrait •tre associŽ ˆ de Ç lÕinnovation fermŽe È (Chesbrought, 2006). Dans ce cas, 

lÕentreprise va potentiellement manquer certaines opportunitŽs dÕaffaires car elles tombent en 

dehors de ses propres fronti•res ou que lÕopportunitŽ devrait •tre combinŽe avec une autre 

technologie pour pouvoir se matŽrialiser. Cela peut-•tre particuli•rement frustrant dans le cas de 

compagnies ayant investi dans la recherche ˆ long-terme lorsquÕelle dŽcouvre plus tard quÕun 

projet quÕelles avaient abandonnŽs quelques annŽes plus t™t avait en fait un potentiel commercial 

tr•s prometteur. 

LÕexemple le plus classique pour illustrer ce fait serait celui de Xerox. Les chercheurs de 

cette entreprise avaient dŽveloppŽ de nombreuses technologies informatiques telles que 

lÕEthernet ou encore des interfaces graphiques pour les utilisateurs. Cependant Xerox a jugŽ  que 

ces technologies nÕŽtaient pas assez prometteuses pour le dŽveloppement de lÕentreprise et elle 

sÕest concentrŽe sur le dŽveloppement dÕimprimantes et de photocopieurs tr•s rapides. 

Malheureusement cÕest Apple puis Microsoft qui se sont appropriŽ les avantages des technologies 

dŽveloppŽes puis abandonnŽes par Xerox leur permettant de crŽer les syst•mes dÕexploitation qui 

ont fait leur succ•s. 

LÕinnovation ouverte cherche donc ˆ encourager les entreprises ˆ crŽer un mod•le 

dÕaffaire robuste plut™t que de vouloir •tre le premier ˆ atteindre un marchŽ spŽcifique en 

essayant de profiter des connaissances qui transitent Žgalement en dehors des fronti•res de 

lÕentreprise. 
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Il faut garder ˆ lÕesprit que lÕinnovation ouverte a des limites. En effet, Laursen et Salter 

(2006) montrent que le niveau dÕinnovation ouverte et la performance dÕune entreprise sont en 

relation curviligne. Cela signifie que pour amŽliorer sa performance, lÕentreprise doit ouvrir 

lŽg•rement ses fronti•res pour pratiquer lÕinnovation ouverte. Mais il arrive un moment o• trop 

dÕinnovation ouverte portera atteinte ˆ la performance de la firme. 

ArrivŽe ˆ un certain point dans la recherche, une entreprise doit •tre capable de 

comprendre la valeur de lÕinnovation quÕelle est en train de dŽvelopper afin de refermer son 

innovation et de protŽger sa technologie avec les outils de propriŽtŽ intellectuelle. (Chesbrough et 

Appleyard, 2007). 

 

2.2.3 Approche par la base de connaissance 

Nous appellerons "base de connaissances" dÕune firme, lÕensemble des connaissances et 

des techniques dŽtenues par celle-ci gŽnŽralement sous forme de brevets et de publications 

scientifiques. Cette base de connaissances est cruciale pour le dŽveloppement de futures 

technologies et sera Žgalement ˆ lÕorigine de diffŽrentes stratŽgies de recherche dŽterminante ˆ 

moyen ou ˆ long terme du fait de leurs impacts sur la taille de la base de connaissance elle-m•me 

(Nesta et Saviotti, 2005). 

La spŽcialisation de la base de connaissance dÕune firme dŽpend ˆ la fois de la taille de la 

base technologique prŽexistante et des stratŽgies de recherche et dŽveloppement dŽployŽes par les 

firmes. Or plus la base de connaissances existante est importante et plus les firmes paraitront 

moins spŽcialisŽes par un effet de dilution. Il en rŽsulte que les caractŽristiques de la base de 

connaissance sont des ŽlŽments dŽterminant dans le choix de stratŽgies de R&D en 

nanotechnologie et sur le degrŽ de spŽcialisation qui en rŽsulte. Toutefois, une entreprise nÕest 

pas  une collection dÕactivitŽs sans aucune cohŽrence. Elle cherchera a privilŽgier certains 

domaines dÕactivitŽs qui restent assez liŽes aux siens (Morel et al. , 1999, Ramanujam et al. , 

1989).  

Les nanotechnologies ont, tout comme les biotechnologies, la particularitŽ de dŽtruire et 

de rŽduire la cohŽrence de la base de connaissance prŽexistante des firmes du fait du 

remplacement de celle-ci par des compŽtences nouvellement acquises. Selon Hill et Rothaermel 
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(2003) la rŽduction de la cohŽrence dÕune base de donnŽes peut conduire ˆ la baisse de la capacitŽ 

innovatrice des firmes. On peut supposer que le degrŽ de spŽcialisation des nouvelles entreprises, 

crŽes dans le but dÕexploiter les nouvelles possibilitŽs quÕoffrent les nanotechnologies, sera plus 

important que celui des firmes dŽjˆ existantes dont la base de donnŽe Žtait dŽjˆ constituŽe avant 

lÕajout dÕŽlŽments de la recherche sur les nanotechnologies. Par ailleurs, ces grandes firmes ont la 

possibilitŽ de diversifier plus facilement leurs activitŽs dans dÕautres secteurs o•  les 

nanotechnologies ont un impact rŽduit. Ceci laisse donc ˆ penser que le degrŽ de spŽcialisation 

dÕune firme dans les nanotechnologies dŽcroit avec la taille de la base de connaissances des 

firmes. CÕest pourquoi une start-up sera plus  ̂ m•me de se spŽcialiser dans son domaine 

dÕactivitŽ alors quÕune grande firme aura plut™t tendance ˆ vouloir Žtendre sa base de 

connaissance et se diversifier (Avenel et al., 2007). 

Toujours selon les m•mes auteurs, on peut classer les stratŽgies de recherche des firmes 

en deux groupes : Les stratŽgies dÕhybridation, dont le but est sensiblement dÕaugmenter la taille 

de la base de connaissances en gardant la diversitŽ de celle-ci a peu pr•s stable. Et les stratŽgies 

de juxtaposition qui permettent une augmentation liŽe de la taille et de la diversitŽ de la base de 

connaissance des firmes. En rŽalitŽ, on nÕobserve pas uniquement lÕune ou lÕautre de ces deux 

stratŽgies mais plut™t une cohŽrence des deux, bien souvent en relation directe avec le type 

dÕentreprise ŽtudiŽe. En effet, les grandes entreprises pratiquent peu la stratŽgie dÕhybridation car 

elles prŽf•rent trouver dans les nanotechnologies, les moyens de poursuivre leurs objectifs dŽjˆ 

Žtablis. DÕun autre c™tŽ, les plus petites entreprises tentent de passer les fronti•res traditionnelles 

Žtablies entre champs technologiques dans le but dÕexploiter au maximum les opportunitŽs 

offertes par les nanotechnologies.  

En mati•re de nanotechnologies, les avancŽes reposent essentiellement sur des bases de 

connaissances prŽalables dŽtenues en grande majoritŽ par les grandes firmes dŽjˆ en place. Dans 

ce sens, les grandes firmes sont les mieux placŽes pour rŽaliser lÕexploitation commerciale des 

nanotechnologies. A contrario, comme le sugg•rent Avenel et al. (2007) il revient aux plus petites 

entreprises le r™le de dŽvelopper de nouveaux procŽdŽs ou matŽriaux pour proposer des produits 

ou des services aux grands groupes dŽjˆ implantŽs. Le partage de t‰ches est donc diffŽrent et il 

est aux grandes firmes le r™le dÕajouter les innovations ˆ leurs produits plut™t sous forme 

cumulative afin dÕen amŽliorer certains aspects spŽcifiques (pouvant •tre des amŽliorations du 

produit m•me ou de la mani•re dont il est fabriquŽ). Ceci renforce lÕimportance des 
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investissements effectuŽs par ces grandes firmes dans leurs marchŽs respectifs. Alors que le r™le 

des plus petites entreprises est dÕexplorer de nouveaux marchŽs ˆ destination de clients industriels 

ou de lÕutilisateur final. De plus, Magematin et al. (2011) dŽfinissent une notion de "Nano-

intensitŽ" qui correspond ̂ l'implication d'une entreprise ou de ces filiales dans les 

nanotechnologies. Cette nano-intensitŽ est assimilŽe au pourcentage de brevets, spŽcifiques aux 

nanotechnologies, soumis par rapport au nombre total de soumissions. Ces auteurs montrent alors 

cette implication est plus forte lorsque l'entreprise est de taille moyenne  (Ce qui correspond ici ˆ 

une structure possŽdant plus de 15 employŽs et ayant des revenus d'exploitation supŽrieurs ˆ 1,4 

millions de dollars). Par ailleurs cette implication en nanotechnologie diminue avec la taille de la 

base de connaissance de l'organisation. 

 

2.3 Partenariats 

2.3.1 DŽfinition 

Pour dŽvelopper des nanotechnologies, les diffŽrents acteurs du milieu sont confrontŽs ˆ 

des problŽmatiques de coopŽration pour leur permettre dÕatteindre leurs objectifs respectifs. Le 

domaine des nanotechnologies repose donc sur le transfert et la commercialisation de la 

connaissance entre les UniversitŽs, les entreprises et les centres de recherche. Ces liens sont 

nombreux et sont ˆ lÕorigine de nombreuses relations entre les organisations.  

Les termes de partenariat, coopŽration, collaboration ou alliance stratŽgique sont 

employŽs tr•s souvent pour dŽfinir des activitŽs qui impliquent des relations entre deux acteurs. 

Dans cette Žtude, tous ces termes seront supposŽs Žquivalent pour ne pas semer la confusion. 

Nous sommes intŽressŽs par tous les types de relations quÕun industriel peut entretenir avec 

dÕautres organismes pour atteindre ses objectifs. En ce sens, lÕutilisation du terme ÒcollaborationÓ 

pour dŽfinir une entente entre deux organismes (aussi bien des entreprises, des universitŽs ou des 

centres de recherche) se rapproche de lÕutilisation que nous en ferons tout au long de cette Žtude. 

Pour la suite, nous admettrons quÕun partenariat est un accord entre plusieurs 

organisations (privŽes ou publiques) qui ont convenu de travailler en coopŽration pour la 

poursuite dÕobjectifs communs. Ces accords impliquent des investissements conjoints de 
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ressources et un partage des risques et des avantages communs de la part des diffŽrents 

partenaires. Cette dŽfinition est adaptŽe de celle donnŽe par Statistique Canada dans lÕenqu•te 

sur lÕinnovation de 2003. Elle englobe la majoritŽ des types de partenariats que lÕon peut trouver 

dans la littŽrature. (James, 1985; Ring et Van de Ven, 1992; Mohr et Spekman, 1994; Yoshino et 

Rangan, 1995; Das et Teng, 2000).  

 

2.3.2 Types de partenariats 

Das et Teng (2001) proposent une classification des partenariats en quatre catŽgories : Les 

partenariats unilatŽraux fondŽs sur des contrats, les partenariats bilatŽraux fondŽs sur des 

contrats, les partenariats participatifs mineurs (Minor equity alliances) et les entreprises 

communes (joint ventures). Les partenariats de types unilatŽraux sont principalement basŽs sur le 

transfert de ressources et de connaissances de mani•re unilatŽrale. On y retrouve principalement 

les contrats de R&D. Les Partenariats bilatŽraux sont des partenariats participatifs qui impliquent 

la co-crŽation de ressources et le partage dÕactifs. Selon le but recherchŽ et les objectifs dÕune 

entreprise, celle-ci sÕorientera vers des types de partenariats diffŽrents. Pour les partenariats liŽs ˆ 

la R&D et ˆ lÕacc•s ˆ des connaissances ou des compŽtences, les entreprises privilŽgieront des 

partenariats avec les universitŽs ou les organismes de recherche (Bercovitz et Feldman, 2007). 

Nous dŽfinirons ces partenariats de recherche comme des relations de coopŽration basŽes 

sur lÕinnovation qui implique des efforts significatifs pour la poursuite dÕobjectifs de recherche et 

de dŽveloppement. Cette dŽfinition est inspirŽe de celle utilisŽe par le Council of Competitiveness 

(1996, p3). Les partenariats de recherche peuvent •tre formels ou informels. Il y a tr•s peu de 

thŽories relatives aux partenariats de types informels ce qui rend leur Žtude plus difficile. 

Cependant, Link et Bauer (1989) ont dŽterminŽs quÕau sein dÕun Žchantillon dÕentreprises 

manufacturi•res aux ƒtats-Unis, environ 90% des partenariats de recherche Žtaient de nature 

informelle. Pour ce qui est des partenariats de recherche de type formel, nous distinguerons deux 

catŽgories : les joint-ventures basŽes sur la recherche et le dŽveloppement ainsi que les 

arrangements contractuels.  
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Koza et Lewin (2000) proposent Žgalement une classification des partenariats stratŽgiques 

des entreprises en 3 grandes catŽgories dŽpendant des objectifs poursuivis par les acteurs. Il y a 

tout dÕabord les Òalliances dÕapprentissage" pour lesquelles les entreprises partagent une envie 

commune dÕexplorer, sans objectif dÕexploitation explicitement dŽterminŽ. Le but principal de 

ces partenariats est dÕaugmenter les connaissances respectives de chacun des partenaires 

(Balakrishnan et Koza, 1993). Ces partenariats de recherche sont considŽrŽs comme Žtant des 

mŽcanismes qui permettent le transfert de certains types de connaissances et qui facilitent le 

processus dÕapprentissage dÕune entreprise (Teec, 1986; Hagedoorn, 1995). Ce type de 

collaboration tend ˆ rŽduire les asymŽtries entre les acteurs pour pouvoir engendrer la crŽation de 

nouvelles connaissances communes.  

Viennent ensuite les "alliances commerciales" o• les compagnies ont cette fois des 

intentions tr•s prononcŽes pour lÕexploitation. Ces partenariats visent gŽnŽralement ˆ Žtablir de 

nouvelles positions gŽographiques ou ˆ pŽnŽtrer dans un secteur de marchŽ particulier. Enfin la 

forme "dÕalliance hybride" est une combinaison des deux prŽcŽdentes pour les entreprises 

dŽsireuses dÕacquŽrir de nouvelles connaissances tout en crŽant conjointement une nouvelle 

valeur (Koza et Lewin, 2000). La figure ci-dessous rŽpartit ces diffŽrents types de partenariats en 

fonction des intentions dÕexploration ou dÕexploitation des parties prenantes. 
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Figure 2-1: Trois types d'alliances stratŽgiques2 

 

Cette typologie des partenariats est particuli•rement intŽressante pour le cas des 

nanotechnologies o• on peut sŽparer les entreprises en deux catŽgories : celles qui sont proches 

de la recherche fondamentale pour pouvoir dŽvelopper de nouvelles particules et celles qui vont 

utiliser ces nanoproduits en vue de leur commercialisation dans dÕautres produits. En ce sens, les 

compagnies qui concentrent leurs efforts pour le dŽveloppement de nanoproduits auront plut™t 

tendance ˆ rŽaliser des partenariats de recherche ou ÒdÕapprentissageÓ alors que les autres 

sÕorienteront plut™t vers des stratŽgies de vente et dÕamŽlioration de leur avantage compŽtitif en 

privilŽgiant les alliances ÒcommercialesÓ. 

 

2.4 Regroupements gŽographiques et clusters 

CÕest A. Marshall (1870), qui donna le premier les bases thŽoriques des clusters quÕil 

dŽfinit comme un ensemble dÕentreprises spŽcialisŽes (c'est-ˆ -dire qui Žchappent ˆ lÕeffet de la 

concurrence de prix du fait de la diffŽrenciation respective de leurs produits) dont les interactions 

                                                

2 TirŽe de European Management Journal Vol. 18, No. 2, pp. 146Ð151, 2000 
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ont pour objectif de produire un bien en bŽnŽficiant de rendements croissants externes ˆ 

lÕentreprise, accessibles ˆ tout acteur situŽ ˆ proximitŽ. 

Il se produit de nombreuses ruptures scientifiques au sein des diffŽrents champs de 

recherche mais on observe encore tr•s peu de convergence entre ces diffŽrents champs. La 

croissance technologique actuelle renvoie, selon Schummer (2004), ˆ des dŽveloppements 

parall•les permis par la mise en commun des nouveaux moyens de recherche souvent tr•s 

abondants dans les clusters. 

Les Žchanges dÕinformations au sein de ces diffŽrents regroupements gŽographiques sont 

des stimulateurs de la production de connaissances des entreprises (Maillat et alii, 1994).La 

proximitŽ gŽographique des acteurs innovants a ŽtŽ relativisŽe (Boshma, 2005; Rallet, Torre, 

2006) en prenant en compte le fait quÕil nÕest pas forcŽment nŽcessaire dÕ•tre localisŽ dans le 

m•me espace gŽographique pour innover ensemble mais que les coordinations entres les acteurs 

de lÕinnovation sont dŽcisives au delˆ des contraintes spatiales. "La proximitŽ organisŽe nÕest 

plus seulement dÕessence gŽographique mais relationnelle et concerne la capacitŽ quÕoffre une 

organisation de faire interagir ses membres." (Rallet et Torre, 2006). Cependant la proximitŽ 

facilite le processus dÕapprentissage dÕune organisation vis-ˆ -vis dÕune autre. Les universitŽs et 

les centres de recherche ont Žgalement un impact non nŽgligeable sur la dynamique dÕinnovation 

des regroupements. 

Mowery and Ziedonis (2001) ont montrŽ que le marchŽ de transfert des universitŽs vers 

les firmes, se rŽalise presque exclusivement par lÕintermŽdiaire des brevets et des licences. Par 

ailleurs, ces entreprises sont en grande majoritŽ situŽes autour des universitŽs pour profiter de la 

participation active de la communautŽ scientifique ˆ lÕorigine de lÕinnovation. 

Il est Žgalement beaucoup plus facile et moins cožteux dÕeffectuer des recherches proches 

des universitŽs et des laboratoires prŽexistants plut™t que de dŽplacer des chercheurs dans des 

entreprises dŽjˆ implantŽes ailleurs. 

Laredo et al. (2009) ont mis en Žvidence lÕexistence de clusters de nanotechnologie en 

observant la provenance de la production de brevets et dÕarticles scientifiques reliŽs aux 

nanotechnologies. Ils y remarquent que les productions scientifiques sont regroupŽes dans 

environ 200 "nano-districts", ce qui reprŽsente les trois quarts des adresses de publication ainsi 

que plus de 80% des publications. Le Canada poss•derait ainsi 5 clusters comptant les villes de 
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Vancouver, Edmonton, Toronto, Ottawa et MontrŽal. Cette forte concentration a Žgalement ŽtŽ 

mise en Žvidence pour la seule observation des ƒtats-Unis par Shapira et al. (2008) pour la seule 

observation des ƒtats-Unis. Ce sont par ailleurs des districts dŽjˆ formŽs lors de vagues 

technologiques prŽcŽdentes (la microŽlectronique par exemple) qui semblent jouer un r™le 

dÕ Ç ancre È dans lÕengagement de ces districts envers les nanotechnologies (Agrawal, Cockburn, 

2003). 

Nelson (1993) explique que les raisons qui poussent les entreprises ˆ se regrouper dans les 

m•mes secteurs gŽographiques sont la proximitŽ avec lÕexpertise de recherche, le support 

financier et la facilitŽ dÕobtenir de lÕinformation. 

Toujours dÕapr•s lÕŽtude de Laredo et al. (2009) Environ 60% des adresses de 

publications sont limitŽs ˆ un seul cluster. Ce qui signifie que plus de 40% des ces publications 

correspondent ˆ des collaborations scientifiques entre un ou plusieurs clusters. Malheureusement 

dÕapr•s cette m•me Žtude, il semble que les clusters Canadiens ne sont que tr•s peu connectŽs 

avec les autres que ce soit au Canada ou dans le monde. 
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2.4.1 Alliances et coopŽrations au sein des clusters 

Il est aujourdÕhui important pour les entreprises dŽsireuses dÕinnover, de former des 

rŽseaux dÕinnovation avec dÕautres organismes de leur environnement (Akrich et al., 1988; 

Perrin, 1999; Loilier et tellier, 2002). Ces rŽseaux dÕinnovation est alors un tissu de lien avec un 

ensemble de partenaires dont le but est de mettre au point une innovation (Callon et al. 1995). 

Zucker et al. (2007) expliquent que les collaborations entre diffŽrentes institutions 

permettent dÕencourager lÕŽchange dÕinformation et par voie de consŽquence les plates-formes de 

dŽveloppement offertes aux chercheurs les obligent ˆ collaborer entre eux en utilisant les 

ressources mises ˆ leur disposition.  

Par ailleurs, Balconi et al. (2004) ont observŽ que les rŽseaux de chercheurs du domaine 

purement industriel sont souvent tr•s fragmentŽs. Alors que des chercheurs acadŽmiques auront 

plus souvent tendance ˆ Žtablir des rŽseaux de contacts groupŽs (Newman, 2001). Ainsi, Balconi 

et al. (2004) ont expliquŽ que les entreprises ayant des chercheurs issus du milieu acadŽmique ont 

un rŽseau de collaboration bien plus central et Žtendu que ceux qui nÕen poss•dent pas. Gittelman 

(2006) montre aussi que lÕemplacement gŽographique des diffŽrents collaborateurs a un impact 

diffŽrent sur la recherche produite. En effet, le travail dÕŽquipes dont la localisation est proche 

produira un rŽsultat scientifique plus significatif alors que des Žquipes plus dispersŽes seront plus 

ˆ  m•me de produire des technologies commercialisables. 

LÕanalyse de Schiffauerova et Beaudry (2008) montre que les industriels effectuent des 

recherches avec un nombre moyen de collaborateurs par brevet, infŽrieur a celui des universitŽs 

(environ 5 contre 2). Cependant ces rŽsultats semblent diffŽrer notamment ˆ cause de 

lÕŽchantillon de brevets utilisŽ pour rŽaliser lÕŽtude. Schiffauerova et Beaudry ont Žgalement 

montrŽs que plus de 60% des activitŽs collaboratives dans le domaine des nanotechnologies qui 

impliquent des inventeurs Canadiens prennent place au sein m•me des Clusters Canadiens. Le 

Cluster de Toronto, dont la recherche en nanotechnologie est la plus importante, tend ˆ collaborer 

avec des chercheurs de ce m•me cluster car il y a beaucoup plus de spŽcialistes disponibles que 

dans les autres clusters du Canada. Alors que, dÕun autre c™tŽ, les relations de collaboration entre 

les chercheurs de diffŽrents clusters ne comptent que pour environ 12% de tous les liens de 

partenariat. Il en rŽsulte que les chercheurs de Toronto sont les plus sollicitŽs pour lÕŽtablissement 
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de liens de coopŽration par des chercheurs des autres Villes du Canada. Enfin 27% des liens de 

collaboration se font ˆ lÕinternational, avec une prŽfŽrence pour les Žchanges avec les ƒtats-Unis. 

Cette m•me Žtude met en valeur le fait que les chercheurs prennent en compte 

lÕŽloignement gŽographique comme crit•re dŽcisif dans le choix de leurs partenaires, tant quÕils 

sont dans un rayon dÕenviron 600km. Au delˆ, il semblerait que ce crit•re perde son importance 

et les relations peuvent alors •tre crŽŽes entre diffŽrents continents au regard dÕautres crit•res de 

sŽlection.  

 

2.4.2 CrŽation de start-ups 

Les start-ups sont capables de menacer le dŽveloppement des firmes dŽjˆ en place car 

elles dŽvalorisent les compŽtences et les connaissances de ces entreprises dŽjˆ positionnŽes sur le 

marchŽ (Hill et Rothaermel, 2003). Mais par la m•me occasion,  elles ouvrent de nouvelles portes 

pour lÕentrŽe dÕautres firmes sur le marchŽ (Shea, 2005). Tous ces auteurs sÕentendent pour dire 

que les start-ups ont un r™le important ˆ jouer dans le dŽveloppement Žconomique dÕun secteur 

industriel. Ceci sÕapplique donc Žgalement aux nanotechnologies car les entreprises ayant des 

activitŽs intimement liŽes aux nanotechnologies sont beaucoup axŽes sur la recherche scientifique 

fondamentale. 

La majoritŽ des auteurs expliquent le dŽveloppement des nanotechnologies en 

comparaison avec celle des biotechnologies, encourageant largement la crŽation de start-ups. 

CÕest notamment le cas de Zucker et Darby (2003) qui prŽvoient un dŽveloppement futur des 

nanotechnologies similaire a celui des biotechnologies en mettant lÕaccent sur la prŽsence de 

personnel scientifique de haut niveau, de nombreux liens entre les universitŽs et les entreprises, 

une organisation cruciale du transfert de technologies, des mises en place de firmes basŽes sur la 

R&D ainsi que du capital risque pour financer les phases initiales de dŽveloppement. Les grandes 

entreprises ont gŽnŽralement suffisamment de connaissances accumulŽes pour pouvoir intŽgrer 

les nanotechnologies ˆ  leurs produits dŽjˆ existants tout en continuant le processus de recherche 

sur un moyen ou long terme. 

Ainsi, on peut comparer ces start-ups avec celles du domaine des biotechnologies et 

pharmacie (Rothaermel, 2007) qui ont pour but de montrer au prŽalable la valeur dÕune 
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technologie ou dÕune molŽcule avant dÕ•tre rachetŽ par les grands groupes pharmaceutiques. 

Comme pour les biotechnologies, les petites entreprises auraient donc pour but dÕexplorer les 

nouveaux marchŽs. AujourdÕhui ce mouvement est plut™t marginal car la majoritŽ des start-ups se 

situent dans un marchŽ de prestations pour les activitŽs de recherche et de dŽveloppement des 

plus grandes entreprises (Mustar, 2006). 

Traditionnellement, les universitŽs dŽveloppaient puis commercialisaient une technologie 

par lÕintermŽdiaire des brevets et des licences pour •tre transformŽs par une entreprise en un 

produit commercialisable. LÕentreprise rŽalise alors un premier paiement pour obtenir les droits 

de licence puis reverses des royalties supplŽmentaires lorsque le produit commence ˆ •tre vendu. 

Cependant les universitŽs ont recours ˆ dÕautres tendances plus risquŽes pour transfŽrer leurs 

technologies vers le secteur privŽ : la crŽation de start-ups ou le licenciement dÕune technologie ˆ 

des entreprises beaucoup plus jeunes (Steffenson et al., 1999). Ceci est une preuve de 

lÕengagement des universitŽs ˆ vouloir augmenter leurs flux dÕargent (Bray et Lee, 2000) et 

aligner leurs intŽr•ts avec ceux des entreprises tout en amŽliorant leur rŽputation (Feldman et al., 

2002). 

 

2.5 Brevets et licences 

Dans les derni•res annŽes, le Canada a connu de fortes augmentations des investissements 

en recherche, du nombre de publications et du nombre de brevets dŽposŽs pour les 

nanotechnologies. Selon Hu et al. (2011), Le Canada dŽtient 8% des publications en 

nanotechnologie dans le monde le positionnant ˆ la 5•me position pour les annŽes 2005-2009 alors 

quÕil Žtait ˆ la 11•me place pour les pŽriodes 1998 ˆ 2002 avec seulement 2% des publications 

mondiales. 

Les droits de propriŽtŽ intellectuelle ont pour fonction premi•re de protŽger lÕinnovateur 

de lÕimitation frauduleuse des concurrents et lui conf•rent une utilisation exclusive mais 

temporaire de lÕinvention. Ainsi, ces droits permettent aux innovateurs de tirer des revenus dÕune 

activitŽ quÕils prot•gent. Cette protection conf•re ˆ son dŽtenteur deux choix possibles. Il peut 

soit contr™ler la diffusion ou la commercialisation de son invention, ou bien demander des 

sanctions pour les utilisations frauduleuses de son invention protŽgŽe. Dans notre cas, les 
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principaux vecteurs des droits de propriŽtŽ intellectuelle sont les brevets. Le brevet constitue un 

outil de protection puissant pour une durŽe limitŽe. Il se distingue des autres titres de protections 

par lÕincitation de lÕinnovateur ˆ sÕengager dans des efforts de recherche et de dŽveloppement 

pour obtenir un monopole temporaire sur lÕinvention. Chaque pays poss•de ses propres r•gles 

pour dŽposer un brevet. De plus, chaque pays poss•de trois grands leviers permettant dÕagir 

directement sur les droits de la propriŽtŽ intellectuelle : la durŽe de la protection intellectuelle 

offerte par les brevets, son Žtendue et sa hauteur (Crampes et Moreaux ; 1993). 

LÕincitation ˆ la crŽation est le fer de lance du processus dÕinnovation. Cette incitation est 

sŽparŽe en deux parties : lÕincitation ex-ante encourageant lÕinnovateur ˆ faire de la recherche et 

lÕincitation ex-post issue du monopole octroyŽ (Arrow, 1972). 

En contrepartie du monopole temporaire accordŽ ˆ lÕinnovateur, le brevet prŽsente un 

instrument de transfert de connaissances. En effet, il donne un signal fort sur les directions de 

recherches des entreprises et de leurs perspectives (Foray, 1994 ; Hortsman, 1985). Le brevet 

constitue alors un outil de transfert de lÕinformation divulguant la faisabilitŽ des recherches 

engagŽes et donnant des indications sur la rŽussite attendue du domaine explorŽ. Une entreprise 

rivale peut donc de cette mani•re prendre conscience de la trajectoire technologique empruntŽe et 

Žgalement de la non-pertinence de certaines autres voies de recherche. Dans la pratique, seule 

lÕentreprise innovante poss•de les savoir faire et les investissements immatŽriels capables 

dÕexploiter enti•rement la propriŽtŽ protŽgŽe par le brevet. Ainsi, seuls des accords de licence 

avec lÕinnovateur permettront aux futurs utilisateurs du brevet dÕexploiter lÕinnovation (Bessy et 

Brousseau, 1997). En rŽsumŽ les brevets permettent aux entreprises innovantes de sÕentretenir et 

de se dŽvelopper mais depuis quelques annŽes, les firmes utilisent ces outils bien au-delˆ de leur 

simple aspect de protection et en font une arme stratŽgique. 

Les brevets sont aujourdÕhui un moyen dÕobtenir des paiements et des retours sur 

investissement par le biais des licences. Ils permettent non seulement de protŽger les inventions 

mais aussi dÕadopter des stratŽgies offensives et dŽfensives dans le but dÕacquŽrir des parts de 

marchŽ (Pascaud et Piotraut, 1994) ou de g•ner les concurrents. Dans cette optique, le recours ˆ 

une stratŽgie dŽfensive peut se comprendre lorsquÕune entreprise dŽcide de barrer le passage aux 

autres firmes gr‰ce ˆ son innovation verrouillŽe par le brevet (Lombard, 1998) sans pour autant 

lÕexploiter immŽdiatement. Il existe Žgalement des brevets dits de Ç dissuasion È dont le but est 
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de dŽcourager la venue dÕune entreprise sur un marchŽ en agissant comme barri•re ˆ lÕentrŽe. On 

peut Žgalement trouver des brevets dits Ç piŽgŽs È de faibles valeurs permettant de mettre les 

concurrents sur de fausses pistes en leur faisant croire que la firme sÕengage dans des recherches 

dans un domaine imprŽvu.  

Une entreprise peut par ailleurs refuser de licencier ses inventions ou bien de recourir ˆ 

des licences croisŽes. Le refus de licencier, et donc de ne pas coopŽrer, est une stratŽgie dŽlicate 

car lÕentreprise se retrouve en gŽnŽral opposŽe au droit de la concurrence (Liotard, 1999). 

Inversement, les licences croisŽes sÕinscrivent dans un cadre de coopŽration inter-firmes. En 

effet, deux entreprises peuvent sÕŽchanger des droits dÕexploitation rŽciproques afin dÕobtenir une 

complŽmentaritŽ des compŽtences, une rŽduction des cožts de transaction et une rŽduction des 

situations de blocage. 

On comprend assez rapidement lÕimportance des brevets dans ce type dÕenvironnement o• 

bien souvent les entreprises qui participent aux partenariats de recherche sont en compŽtition les 

unes avec les autres. Les coopŽrations demandent aux participants de partager leur savoir faire et 

les futurs rŽsultats de recherche entre eux, m•me sÕil sont dŽjˆ concurrents sur le marchŽ des 

produits (Veugelers, 1998). 

Cependant une firme isolŽe ne peut prŽtendre dŽvelopper enti•rement un produit ou un 

procŽdŽ sans avoir recours ˆ des compŽtences extŽrieures (Teece, 1992). Les accords de licences 

sont un moyen dÕy parvenir plus rapidement et ˆ plus faible cožt que dÕautres voies telles que le 

rachat dÕentreprises, les accords de coopŽration, etc. (Dussauge et Ramanantsoa, 1987). 

Les relations universitŽs-industries sont de plus en plus difficile du point de vue de la 

protection de la propriŽtŽ intellectuelle. Les nŽgociations sont devenues dŽlicates car les 

universitŽs et les entreprises ont des perceptions diffŽrentes des bŽnŽfices que doivent leur 

apporter ces outils (H.R. Hertzfeld et al., 2006 [Research poliy 35 825-838]) 

 

2.6 Risques des collaborations 

Dans la plupart des cas, les partenariats permettent aux entreprises dÕentrevoir des 

solutions ˆ leurs probl•mes et leurs permettent dÕatteindre leurs objectifs. Cependant ces relations 

inter-organisationnelles comportent des risques qui viennent biaiser les dŽcisions de collaboration 
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des gestionnaires (Beaudry et De Marcellis-Warin, 2008). En effet, de nombreuses Žtudes 

empiriques ont montrŽ que les accords de collaborations constituent des formes 

organisationnelles instables (Barkema et al., 1997; Dussauge et al., 2000; Gomes-Casseres, 1987; 

Killing, 1983; Kogut, 1989; Park et Russo, 1996). Les entreprises rŽalisent des partenariats de 

recherche dans le but dÕapprendre mais finissent par adapter leurs attentes et alt•rent leur 

implication dans la collaboration amenant ultimement le partenariat ˆ Žchouer (Balakrishnan et 

koza, 1993; Hamel, 1991; Khanna et al., 1998; Reuer et Zollo, 2005). 

 

2.6.1 DŽfinition du risque 

Pour la suite de notre Žtude, nous considŽrerons la dŽfinition du risque ŽnoncŽe dans le 

grand dictionnaire terminologique : Òun risque est un Žv•nement Žventuel, incertain, dont la 

rŽalisation ne dŽpend pas exclusivement de la volontŽ des parties et (qui peut) causer un 

dommageÓ. Cette dŽfinition associe donc ˆ lÕidŽe de risque les notions de ÒprobabilitŽÓ de 

rŽalisation dÕun Žv•nement et de ÒlÕimportanceÓ de son impact. 

Que ce soit du point de vue managŽrial (March et Shapira, 1987), organisationnel 

(Nooteboom et al., 1997) ou Žconomique (Williamson, 1981), un partenariat reprŽsente une 

situation risquŽe. Pendant la durŽe de la relation de coopŽration, les diffŽrentes entitŽs vont •tre 

amenŽes ˆ partager de lÕinformation et des connaissances clŽs. Les consŽquences nŽgatives 

surviendront lorsque lÕun des organismes voudra prendre avantage des ces connaissances de 

mani•re opportuniste. (Kale et al., 2000; Simonin, 1999). 

Ainsi certains propriŽtaires de connaissances stratŽgiques sont sujets ˆ la fuite de ces 

ressources alors quÕen m•me temps le but premier du partenariat est dÕobtenir plus de 

connaissance et non pas dÕen perdre (Khanna et al., 1998). De plus, lÕenvironnement tr•s 

compŽtitif de certains secteurs industriels oblige certaines entreprises ˆ collaborer entre elles pour 

se maintenir sur le marchŽ ce qui accroit le risque de comportements opportunistes (Neuville, 

1998).  

Une stratŽgie de partenariat peut comporter de nombreux risques. On distingue 

notamment deux grandes catŽgories: le risque relationnel et le risque de performance (Das et 

Teng, 1996). 
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2.6.2 Le risque relationnel 

Le risque relationnel apparait lorsque les organismes qui coop•rent nÕadoptent pas une 

attitude compl•tement coopŽrative les uns envers les autres. CÕest ce qui arrive lorsquÕun des 

acteurs agit de mani•re opportuniste pour servir ses propres intŽr•ts de fa•on malhonn•te 

(Williamson, 1975). Ces comportements opportunistes passent par la rŽtention dÕinformations, la 

non tenue dÕengagements, lÕappropriation de certaines connaissances ou technologies des 

partenaires, etc.  

Voici une liste non exhaustive des risques documentŽs dans la littŽrature et faisant partie 

de la catŽgorie des risques relationnels :  

¥ le risque organisationnel (Nooteboom et al., 1997), 

¥ le risque managŽrial (March et Shapira, 1987), 

¥ le risque de fuite des connaissances (Khanna et al., 1998), 

¥ le risque liŽ ˆ des clauses contractuelles ambigŸes (Brousseau, 2000), 

¥ le risque de comportement opportuniste (Neuville, 1998), 

M•me lors dÕune coopŽration, la compŽtitivitŽ peut toujours rester en arri•re plan et du 

fait de lÕasymŽtrie informationnelle existant entre les partenaires, des comportements 

opportunistes peuvent avoir lieu (Williamson, 1993). Il peut ainsi y avoir une appropriation 

unilatŽrale des bŽnŽfices du partenariat, que ce soit de fa•on lŽgale ou non. (Par le biais de dŽp™t 

de brevet par exemple). Malheureusement pour les partenariats de recherche, les droits de 

propriŽtŽ intellectuelle sont problŽmatiques car lÕinnovation technologique recherchŽe est 

incertaine et de nature souvent complexe (Teece, 1986).  

Les partenaires peuvent Žgalement Žchouer ˆ atteindre un niveau de flexibilitŽ optimal 

envers les autres organismes. Du point de vue de la thŽorie des cožts de transactions, ceci 

implique, en gŽnŽral, un investissement de ressources plus important que prŽvu pour nŽgocier les 

termes dÕun contrat ou pour mener ˆ bien les objectifs prŽdŽfinis. On observe alors une hausse 

des cožts associŽs au projet (Young-Ybarra et Wiersema, 1999). 
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Le fait de garder plusieurs centres dŽcisionnels au cours du partenariat peut Žgalement 

•tre une source de diminution de lÕefficacitŽ de celui-ci dž notamment  ̂ lÕobligation de 

renŽgociations frŽquentes pour mettre tous les partis dÕaccord (Garette et Dussage, 1995). Le 

manque dÕimplication dans une relation peut Žgalement constituer un frein au dŽveloppement du 

partenariat. Ce frein prend gŽnŽralement forme lorsque les contrats de lÕarrangement sont mal 

con•us ou que les acteurs manquent de motivation. En effet, dans le domaine de la recherche et 

du dŽveloppement, les contrats sont bien souvent incomplets car ils ne peuvent pas prŽvoir a 

lÕavance toutes les possibilitŽs quÕengendreront les recherches.  

LÕengagement dÕune PME dans une relation de coopŽration est souvent mieux accueillie 

lorsque le partenaire ciblŽ est Žquivalent en taille, en rentabilitŽ et en position dans lÕindustrie 

afin dÕŽviter les rapports de force et les comportements opportunistes (Das et Teng, 2000). 

Malheureusement, en pratique les PME de R&D Žtablissent des relations avec des partenaires de 

taille plus importante (Puthod, 1996). La rŽputation des acteurs est un crit•re aussi important dans 

la dŽcision de rŽalisation dÕun partenariat. En effet, la rŽputation concernant la performance et les 

compŽtences relationnelles dÕun potentiel collaborateur sont essentiel pour rŽduire le risque de 

conflit relationnel (Hagedoorn et al., 2006). Il en est de m•me pour la confiance prŽexistante qui  

appara”t alors comme un ŽlŽment de contr™le des risques liŽs aux partenariats (Delerue, 2004). 

 

2.6.3 Le risque de performance 

Le risque de performance est dŽfini par Das et Teng (2001) comme la probabilitŽ et ses 

consŽquences que, malgrŽ une collaboration optimale des organismes, les objectifs communs ne 

soient pas atteints. Au final le risque de performance existera m•me si le risque relationnel est 

ÒnulÓ. 

Le risque de performance peut •tre dÕorigine commerciale si le produit nÕobtient pas le 

succ•s souhaitŽ, il peut-•tre dÕordre technologique si lÕinnovation ciblŽ nÕest pas atteinte, ou 

encore financier en cas de non-rŽcupŽration de lÕinvestissement initial. Une grande variŽtŽ de 

types de risques compose donc le risque de performance. Il en rŽsulte Žgalement quÕun grand 

nombre de facteurs auront de lÕinfluence sur le rŽsultat final dÕun partenariat.  



 39 

Cependant il faut •tre prudent car le risque de performance existe Žgalement lorsquÕil nÕy 

a pas de partenariat en cours. 

 

2.6.4 Facteurs influant sur la dŽcision de collaboration 

Pour synthŽtiser ce qui a ŽtŽ trouvŽ dans la littŽrature ci-dessus, voici une liste des 

param•tres clŽs  influents sur la matŽrialisation des risques de performance et des risques 

relationnels dans les partenariats : 

¥ Le niveau dÕasymŽtrie informationnelle 

¥ Le manque d'expertise ou de pratique 

¥ Le nombre de centres dŽcisionnels 

¥ La motivation des diffŽrents acteurs 

¥ La concordance des objectifs 

¥ Les arrangements contractuels 

¥ La proximitŽ des acteurs 

¥ Les caractŽristiques des acteurs (Žquivalence de taille, de rentabilitŽ et de position dans 

lÕindustrie) 

¥ La rŽputation des acteurs (performance et compŽtences relationnelles) 
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2.7 Conclusion de la revue de littŽrature  

La revue de littŽrature que nous venons dÕŽtablir constitue un tr•s bon point de dŽpart 

pour comprendre les mŽcanismes dÕinnovation impliquŽs dans le dŽveloppement des 

nanotechnologies. Ces mŽcanismes passent en gŽnŽral par la rŽalisation de partenariats et de 

rŽseaux de collaborations entre les divers acteurs, lÕutilisation dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle 

et Žgalement par la crŽation de start-ups. Les nanotechnologies tendent ˆ se dŽvelopper de 

mani•re similaire aux biotechnologies : en mettant lÕemphase sur lÕutilisation de personnel 

grandement qualifiŽ, la prŽsence de nombreux liens entre les universitŽs et les entreprises, une 

mise en place importante du transfert de technologies, la crŽation dÕentreprises basŽes sur la R&D 

et lÕapport de capital de risque pour financer les projets (Zucker et Darby, 2003). 

Nous considŽrons Žgalement que la rŽalisation dÕun partenariat peut comporter de 

nombreux risques qui viennent altŽrer le jugement de dŽcideurs. Les deux grandes catŽgories de 

risques que nous considŽrons ici sont les risques de performance et les risques relationnels. (Das 

et Teng, 1996). De nombreux autres param•tres peuvent influer sur la dŽcision de collaborer. 

Notre but est de comprendre quelles sont ces variables intŽrieurs ou extŽrieurs ˆ lÕentreprise qui 

pourraient avoir une incidence nŽgative sur le processus dÕinnovation. Pour ce faire nous 

regarderons parall•lement les avantages et les risques associŽs ˆ ces collaborations de mani•re ˆ 

•tre le plus proche possible du point de vue dÕun gestionnaire. 

Tous ces ŽlŽments vont conduire notre rŽflexion dans la suite de cette Žtude pour chercher 

ˆ comprendre comment Žvoluent les entreprises dans lÕenvironnement technologique auquel elles 

appartiennent et comment elles interagissent avec les autres organismes. Nous cherchons ainsi ˆ 

comprendre quÕelles sont les obstacles auxquels les entreprises de nanotechnologies font face et 

essaierons de mettre en place des pistes de rŽflexions pour proposer dÕŽventuelles solutions. 

Ceci nous am•ne donc ˆ formuler notre question de recherche : Comment encourager le 

dŽveloppement Žconomique des entreprises de nanotechnologie du QuŽbec face aux 

avantages et aux risques quÕelles rencontrent au cours de leur processus dÕinnovation et 

plus particuli•rement de leurs collaborations ? 
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CHAPITRE 3  MƒTHODOLOGIE DE LA R ECHERCHE 

EXPLORATOIRE  

 

Dans ce troisi•me chapitre nous allons prŽsenter les objectifs gŽnŽraux afin dÕexpliciter la 

problŽmatique, puis nous expliquerons la dŽmarche que nous avons retenue pour mener notre 

Žtude. 

Cette  recherche qualitative est une premi•re Žtape qui servira de complŽment aux limites 

de la revue de littŽrature et permettra dÕaborder une approche plus quantitative par le biais de 

lÕŽtablissement dÕune enqu•te pour rŽcolter des donnŽes. 

 

3.1 Justification de lÕapproche exploratoire 

La revue de littŽrature nous a fourni des renseignements gŽnŽraux sur les processus et 

lÕenvironnement des entreprises dans un contexte de forte innovation. Seulement, peu dÕarticles 

sÕappliquent directement au cas des nanotechnologies. Par ailleurs, notre connaissance du 

contexte dans lequel Žvoluent les entreprises de nanotechnologie est limitŽe ˆ la lecture de revues 

de presse, dÕarticles ou de consultation de sites internet. CÕest pourquoi il nous est paru inŽvitable 

dÕutiliser une premi•re approche qualitative de mani•re ˆ augmenter notre base de connaissances 

sur ce sujet. En effet, dans cette recherche nous avons principalement observŽ une dŽmarche 

inductive ˆ partir dÕobservations et de rŽflexions dans le but de gŽnŽrer des hypoth•ses. CÕest ce 

que dŽfinit De Ketele (1991, p96) comme une recherche exploratoire. 

Cette dŽmarche nous permettra ainsi de recueillir des Òinformations de type descriptives 

sÕintŽressant au vŽcu et aux dŽtails dÕexpŽriences individuellesÓ (Aujoulat, 2006, p1) aupr•s des 

acteurs principaux de lÕindustrie quŽbŽcoise en lien avec les nanotechnologies. 

Par lÕobservation concr•te du fonctionnement et du comportement de ces entreprises, nous 

chercherons ˆ comprendre les phŽnom•nes plut™t que les dŽmontrer. LÕapproche qualitative nous 

permet dÕentreprendre cette comprŽhension en utilisant des outils tels que des observations, des 

entretiens semi-structurŽs ou non structurŽs, des Žtudes de cas, etc.  
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3.2 Objectifs et avantages de la recherche 

3.2.1 Objectif  gŽnŽral de lÕŽtude 

LÕobjectif gŽnŽral de cette recherche est de documenter et dÕanalyser le contexte de 

dŽveloppement des entreprises de nanotechnologies du QuŽbec avec le but dÕamŽliorer nos 

connaissances et notre comprŽhension des dynamiques liant ses acteurs. 

 

3.2.2 Avantages attendus de la recherche 

LÕavantage le plus immŽdiat fourni par cette recherche sera lÕobtention de donnŽes 

descriptives concernant le contexte dÕinnovation des entreprises de nanotechnologies et les 

caractŽristiques des relations de partenariats quÕelles rŽalisent.  

Notre Žtude facilitera Žgalement la diffusion des connaissances sur la dynamique 

dÕinnovation de lÕindustrie des nanotechnologies et devrait permettre de fournir des 

recommandations ainsi que des pistes de recherche en mati•re de gestion et de gouvernance. 

 

3.2.3 ProblŽmatique de la recherche 

La problŽmatique ˆ laquelle cette recherche essaye de rŽpondre est la suivante :  

Comment encourager le dŽveloppement Žconomique des entreprises de nanotechnologie 

du QuŽbec face aux avantages et aux risques qui sÕopposent ˆ leur processus dÕinnovation et plus 

particuli•rement de leurs collaborations ? 
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3.3 Th•mes de la recherche 

Les trois grands th•mes suivants ont ŽtŽ dŽfinis suite ˆ lÕanalyse de la revue de littŽrature; ils 

permettront de rŽpondre ˆ la problŽmatique de notre recherche : 

 

Figure 3-1: Th•mes de l'Žtude 

  

3.3.1 Th•me 1 : Le contexte dÕinnovation des entreprises de nanotechnologie 

Nous avons pu voir dans les parties de mise en contexte et de revue de littŽrature que le 

dŽveloppement des nanotechnologies est assistŽ par de nombreux rŽseaux dÕinnovation comme 

NanoQuŽbec, lÕIQN, le C2MI, etc. Les entreprises dŽsireuses de dŽvelopper de nouvelles 

technologies ont donc intŽr•t ˆ entrer dans ces rŽseaux dÕinnovation ouverte qui ont pour 

principal objectif de faciliter les Žchanges de connaissances et de fournir des moyens de 

financements pour la rŽalisation de projets en coopŽration. La recherche universitaire joue 

Žgalement un r™le important quand il est question de nanotechnologies puisquÕelle est le moteur 

de la recherche fondamentale.  

Mais lÕinnovation ouverte a ses limites: les entreprises doivent •tre capables de  

comprendre la valeur de lÕinnovation quÕelles dŽveloppent pour la protŽger avec des outils de 
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propriŽtŽ intellectuelle. (Chesbrough et Appleyard, 2007). De plus, il revient souvent aux petites 

compagnies le r™le dÕexploiter les nouvelles opportunitŽs de nanotechnologie (Avenel et al, 

2007). Enfin, dÕapr•s Hill et Rothaermel (2003), les start-ups ont un r™le ˆ jouer dans lÕaide au 

dŽveloppement Žconomique dÕun secteur industriel. Notre objectif sera dÕessayer de comprendre 

sÕil en est toujours de m•me dans le contexte des nanotechnologies. 

Nous chercherons donc ˆ documenter ces points dans le but de mieux saisir dans quel 

contexte ces entreprises doivent Žvoluer et se concurrencer  entre elles. 

 

3.3.2 Th•me 2 : CaractŽrisation des relations de collaboration 

Il a ŽtŽ mis en Žvidence prŽcŽdemment que le processus dÕapprentissage dÕune entreprise 

est facilitŽ par les partenariats de recherche qui leurs permettent le transfert de certains types de 

connaissances (Teec, 1986; Hagedoorn, 1995). Aussi, les coopŽrations liŽes ˆ la R&D et ˆ lÕacc•s 

de compŽtences ou de connaissances sont gŽnŽralement privilŽgiŽes avec les universitŽs ou les 

organismes de recherche (Bercovitz et Feldman, 2007). Les partenaires potentiels seront donc 

diffŽrents suivant lÕobjectif poursuivi par lÕentreprise. Ainsi, au sein dÕune m•me cha”ne de 

valeur les entreprises auront des comportements diffŽrents puisquÕelles ne partagent pas les 

m•mes objectifs. CÕest la raison qui diffŽrencie les partenariats dÕapprentissage des alliances 

commerciales (Koza et Lewin, 2000).  

Il a Žgalement ŽtŽ soulignŽ dans une Žtude de Link et Bauer (1989) quÕenviron 90% des 

partenariats de recherche et dŽveloppement de cette Žpoque aux ƒtats-Unis Žtaient rŽalisŽs de 

mani•re informelle. Il serait intŽressant de savoir si cette observation serait toujours valable 

aujourdÕhui pour le cas des nanotechnologies. 

Cet axe nous permettra donc dÕidentifier les liens qui peuvent exister entre les diffŽrents 

acteurs en fonction de leurs activitŽs et de leurs objectifs respectifs. 
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3.3.3 Th•me 3 : Risques et obstacles des relations de coopŽration 

Un partenariat est synonyme de risques et dÕinstabilitŽs (Barkema et al., 1997; Dussauge 

et al., 2000; Gomes-Casseres, 1987; Killing, 1983; Kogut, 1989; Park et Russo, 1996) autant du 

point de vue managŽrial (March et Shapira, 1987), organisationnel (Nooteboom et al., 1997) 

quÕŽconomique (Williamson, 1981). Ces risques peuvent avoir une influence sur la dŽcision de 

collaboration des gestionnaires (Beaudry et De Marcellis-Warin, 2008). 

On distingue deux grands types de risques pour les relations inter-organisationnelles : le 

risque relationnel et le risque de performance (Das et Teng, 1996).  

Il sera intŽressant de comprendre en quoi les nanotechnologies peuvent influer sur les 

risques que per•oivent les gestionnaires et quels sont les param•tres qui ont de lÕimportance dans 

la prise de cette dŽcision. Nous ne cherchons pas ˆ comprendre la dŽmarche psychologique qui 

m•ne ˆ la dŽcision de collaborer mais nous souhaitons mettre en Žvidence lÕinfluence 

dŽcisionnelle de lÕinformation que re•oit le gestionnaire en la repositionnant dans son contexte. 

 

3.4 MŽthodologie 

La procha”ne Žtape de notre dŽmarche consistera ˆ rŽaliser des entretiens avec des acteurs 

du milieu des nanotechnologie pour Žtendre notre connaissance dŽjˆ acquise au cours des 

chapitres prŽcŽdents. Ces entrevues seront rŽalisŽes avec des acteurs du domaine et serviront ˆ 

prŽciser le schŽma global des activitŽs de nanotechnologie pour permettre lÕŽtablissement 

dÕhypoth•ses et dÕun mod•le pour conduire la suite de cette Žtude. 

Nous chercherons ensuite ˆ vŽrifier ce mod•le  lÕaide dÕune mŽthode quantitative basŽe 

sur une enqu•te adressŽe aux gestionnaires des entreprises. Ces deux dŽmarches nous permettront 

de rŽcolter des donnŽes pour amorcer une discussion en lien avec les objectifs prŽalablement 

mentionnŽs. 

Nous suivrons donc la dŽmarche reprŽsentŽe sur le schŽma de la figure 3-2 suivante pour 

essayer de rŽpondre au mieux ˆ cette question : 
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Figure 3-2: SchŽma de mŽthodologie 

 

Suivant les trois axes qui viennent dÕ•tre dŽcrit, nous souhaitons ainsi •tre capable de 

fournir des recommandations au gouvernement du QuŽbec et aux institutions du rŽseau de 

nanotechnologies du QuŽbec en mati•re de gestion. Le but serait ˆ terme dÕavoir une 

connaissance suffisante des contraintes auxquelles les entreprises font face afin de proposer des 

pistes de solutions pour encourager lÕinnovation et stimuler les retombŽes Žconomiques pour le 

QuŽbec. 
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CHAPITRE 4  ENTREVUES EXPLORATOI RES 

4.1 Objectifs des entrevues 

Nous avons dŽcidŽ de rŽaliser des entrevues semi-dirigŽes et des entrevues lors de 

confŽrences dans le but de prŽciser le contexte dans lequel Žvoluent les entreprises de 

nanotechnologies du QuŽbec. Nous chercherons ˆ savoir quels sont les acteurs principaux de leur 

dŽveloppement Žconomique et Žclaircir les liens quÕils entretiennent avec les autres organismes.  

Cette Žtape sert de prŽcurseur ˆ la caractŽrisation de notre mod•le de recherche qui 

sÕappuiera sur notre exploration de la littŽrature et des entretiens. 

 

4.2 ƒtude qualitative 

Les entrevues et les confŽrences ont permis dÕobtenir des informations de grande valeur 

de la part des acteurs impliquŽs dans le dŽveloppement et le processus dÕinnovation des 

entreprises.  

Les sujets des confŽrences Žtaient variŽs mais les grandes thŽmatiques restaient les 

m•mes : rŽgulation, gestion du dŽveloppement et rŽsultats de recherche fondamentale. Les 

confŽrences Žtaient ponctuŽes de pauses o• les participants avaient lÕoccasion de discuter avec les 

diffŽrents confŽrenciers. CÕest notamment pendant ces pŽriodes que nous avons pu rŽaliser des 

entrevues avec des intervenants pour leurs poser des questions en lien avec notre Žtude. De plus, 

assister ˆ plusieurs confŽrences uniquement portŽes sur les nanotechnologies et leurs 

dŽveloppements nous a permis dÕidentifier les ÒforcesÓ qui sÕexercent dans ce secteur.  

Quatre entrevues semi-dirigŽes ont Žgalement ŽtŽ rŽalisŽes avec des chercheurs et des 

reprŽsentants de deux rŽseaux dÕinnovations majeurs en nanotechnologie du QuŽbec. Les 

questions portaient notamment sur les problŽmatiques liŽes ˆ la multidisciplinaritŽ des 

nanotechnologies, aux risques des partenariats et aux dŽfis auxquels le QuŽbec devra faire face 

dans les procha”nes annŽes. 
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4.3 Personnes interrogŽes 

Pour assurer la fidŽlitŽ des rŽsultats obtenus par le biais de ces entretiens, nous nous 

sommes intŽressŽs ˆ des personnes expŽrimentŽes du domaine des nanotechnologies. Pour se 

faire nous avons rencontrŽ un professeur et chercheur dÕuniversitŽ tr•s impliquŽ dans le domaine 

des nanotechnologies, un reprŽsentant dÕentreprise et des reprŽsentants de rŽseaux de 

collaboration de nanotechnologie au QuŽbec. Nous avons choisi de rencontrer ces acteurs 

importants pour avoir des points de vue diffŽrents sur la recherche et le dŽveloppement des 

nanotechnologies : certains issus du domaine universitaire et dÕautre englobant les secteurs 

publics et privŽs. 

Toutes ces rencontres ont donc ŽtŽ dÕune aide prŽcieuse pour dŽterminer le cadre dÕŽtude 

de cette recherche et comprendre les param•tres environnants des entreprises de nanotechnologie 

du QuŽbec. 

 

4.4 Description des entretiens 

Nous avons choisi de mener quatre entretiens de mani•re semi-directive pour permettre 

des discussions ouvertes et laisser aux rŽpondants la possibilitŽ de dŽvelopper les sujets qui leurs 

semblaient importants. Ces entretiens prŽsentent lÕopportunitŽ de confronter les concepts issus 

des articles de la revue de littŽrature avec les faits rŽellement observŽs sur le terrain. 

Nous avons orientŽ les discussions suivant trois axes : 

¥ Le monde des nanotechnologies au QuŽbec : on recherche ici un point de vue 

global sur lÕenvironnement et le contexte qui les entourent. 

¥ La comprŽhension de la cha”ne de valeur associŽe aux nanotechnologies et quels 

sont les acteurs qui y participent. 

¥ Les risques des collaborations. Au cours des rencontres, nous avons juste posŽ la 

question suivante : ÒQuÕest-ce qui, selon-vous, pourrait constituer un risque au 

collaborations des entreprises ?Ó Nous nÕavons ainsi pas suggŽrŽ une liste de 

risques prŽdŽterminŽes car le but Žtait de recueillir les faits qui ont le plus marquŽ 

nos interlocuteurs concernant ce sujet. 



 49 

La partie suivante regroupe les commentaires et les informations pertinentes qui ont ŽtŽ 

obtenus au cours de ces entrevues semi-dirigŽes et au cours des entrevues rŽalisŽes pendant les 

confŽrences. LÕannexe 3 donne la liste des acteurs prŽsents au cours des confŽrences auxquelles 

nous avons assistŽ. 

 

4.5 RŽsultats des entrevues exploratoires 

4.5.1 ActivitŽs au QuŽbec 

Une des choses qui a ŽtŽ dŽcrite pendant cette premi•re sŽrie dÕentretiens est le fait que le 

QuŽbec est actuellement plut™t orientŽ vers une Žconomie de services. Cela signifie quÕen 

comparaison avec les ƒtats-Unis par exemple, lÕactivitŽ manufacturi•re est beaucoup moins  

intense.  Ce qui a tendance ˆ dŽporter certaines Žtapes de la cha”ne de valeur, notamment celles 

de production, ailleurs quÕau QuŽbec. Cet aspect oblige les firmes ˆ collaborer avec des acteurs 

en dehors du Canada.  

LÕun des rŽpondant a suggŽrŽ quÕen retournant vers une Žconomie plus axŽe sur 

lÕindustrie, il pourrait •tre possible dÕaugmenter les retombŽes Žconomiques globales dans de 

multiples secteurs industriels. En effet, ce sont autant dÕexternalitŽs dont le QuŽbec ne profite 

pas. 

Les diffŽrents commentaires recueillis montrent que le Canada investit dŽjˆ beaucoup de 

ressources dans la recherche pour les nanotechnologie que ce soit au niveau provincial ou fŽdŽral. 

Cependant il a ŽtŽ Žmis une rŽserve quant aux activitŽs entrepreneuriales au QuŽbec et donc de la 

crŽation de start-ups de nanotechnologie. En effet, le probl•me se situerait plut™t au niveau de la 

crŽation de nouvelles entreprises basŽes sur les nanotechnologies car leur essor est tr•s difficile et 

les investisseurs sont en gŽnŽral tr•s frileux ˆ leur Žgard. Pour ces start-ups, les risques liŽs aux 

succ•s de leurs futurs produits sont tr•s importants et les investissements requis pour dŽvelopper 

de nouvelles molŽcules et accŽder ˆ du matŽriel de pointe ne sont pas Žvidents ˆ fournir. Le 

dŽveloppement du secteur privŽ et surtout des nouvelles entreprises devrait •tre renforcŽ et 

encouragŽ gr‰ce au syst•me dÕinnovation du Canada par des financements plus adaptŽs par 

exemple. 



 50 

4.5.1.1 RŽgulation 

Le domaine des nanotechnologies est extr•mement rŽglementŽ. LorsquÕune nouvelle 

molŽcule est dŽveloppŽe, le dŽlai dÕautorisation de mise sur le marchŽ est dÕenviron 5 ˆ 10 ans. 

Ceci reprŽsente de longues attentes qui nÕencouragent pas les investisseurs privŽs ˆ prendre des 

risques. Cette situation est comparable avec celle des molŽcules issues des entreprises  

pharmaceutiques o• lÕon consid•re en gŽnŽral quÕune nouvelle molŽcule implique un 

investissement dÕenviron 1 milliard de dollars en prenant en compte les Žchecs prŽliminaires qui 

ont permis dÕarriver au rŽsultat final.  

Au Canada, Les entreprises productrices de nanoparticules sont soumises ˆ de lourdes 

rŽglementations. Ces m•me rŽglementations obligent ˆ de lourds investissements pour appliquer 

toutes les prŽcautions nŽcessaires afin dÕŽviter les Žventuels Žchappements de particules dans 

lÕair. Ces prŽcautions comprennent des processus de gestion des risques ˆ lÕinterne ainsi que des 

Žquipements de pointe. Une des entreprises qui produit des nanoparticules au QuŽbec nous a 

confiŽ quÕelle se doit dÕeffectuer une importante gestion des risques ˆ lÕinterne pour prŽvenir les 

fuites de particules. Les liens avec lÕIRSST sont donc tr•s forts pour sÕassurer que les normes 

suivies dans lÕentreprise respectent bien les conditions de sŽcuritŽ requises pour ce genre 

dÕactivitŽs.  

 

4.5.1.2 Acc•s aux laboratoires 

Les infrastructures offertes aux chercheurs pour dŽvelopper des nanotechnologies sont de 

plus en plus nombreuses au QuŽbec. Ces laboratoires comprennent des Žquipements de pointe, du 

personnel scientifique qualifiŽ et des salles blanches pour rŽaliser les manipulations nŽcessaires. 

Nous nous sommes posŽs la question de savoir si lÕacc•s ˆ ces complexes est facile au QuŽbec. 

Au cours dÕune des entrevues un intervenant dŽclare : ÒLÕacc•s aux laboratoires au QuŽbec est un 

probl•me mais aussi une opportunitŽ. Le probl•me est que ces choses sont tellement petites que 

nÕimporte quelle manipulation est extr•mement dŽlicate et donc tr•s ch•re." Ces laboratoires de 

haute technologie ne sont donc pas aisŽment accessibles aux entreprises ayant de petits budgets 

de recherche. 
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Cette observation provient notamment du fait que les installations requises pour ces 

Žquipements sont tr•s onŽreuses et cÕest pourquoi leur utilisation en est inŽvitablement cožteuse. 

DÕapr•s les informations que nous avons pu obtenir, ces laboratoires sont soumis ˆ des 

contraintes et surtout ˆ des pressions financi•res tr•s difficiles. Nous ne souhaitons pas entrer 

dans le dŽtail de ce probl•me mais il semblerait toutefois que la politique publique soit en partie 

en cause dans ce cas particulier.  

 

4.5.1.3 Financements 

Ce sont plus souvent les universitŽs qui partent ˆ la recherche dÕun partenaire industriel 

plut™t que lÕinverse car, au QuŽbec, environ 80% des financements disponibles aux chercheurs 

universitaires requi•rent un partenaire industriel. CÕest bien Žvidemment cette tendance quÕil 

serait bon dÕinverser car les entreprises sont plus au courant des besoins du marchŽ. La plate-

forme iNano promu par NanoQuŽbec permet de faire rencontrer les industries et les chercheurs 

universitaires pour quÕils puissent trouver ensemble des projets dÕintŽr•ts communs. 

 

4.5.2 Cha”ne de valeur et collaborations 

Tous les interlocuteurs Žtaient dÕaccord sur le point suivant : Les entreprises consid•rent 

les nanotechnologies comme Òun moyen mais pas comme une fin". En effet, ces derni•res 

choisissent dÕutiliser ou dÕinclure des nanotechnologies dans leurs produits par opportunisme. 

Les produits issus de ces processus voient gŽnŽralement leurs caractŽristiques significativement 

amŽliorŽes. Ceci renvoi ˆ la notion de technologie ˆ usage gŽnŽral dont les nanotechnologies 

semblent parfaitement correspondre. 

Les nanotechnologies forment une industrie tr•s complexe. En effet, la cha”ne de valeur 

dÕun nanoproduit se compose dÕun tr•s grand nombre dÕindustries. On trouve alors tout en haut 

de la cha”ne les entreprises qui fabriquent les nanoparticules et qui ont des activitŽs de recherche 

et dŽveloppement particuli•rement intenses. Puis viennent ensuite celles qui vont participer ˆ la 

fonctionnalisation et ˆ lÕintŽgration du nanomatŽriau dans le produit final. Et tout en bas de la 

cha”ne on trouve les compagnies qui vont intŽgrer les produits intermŽdiaires ˆ leur produit final 
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en vue dÕ•tre commercialisŽ. On se retrouve alors avec un nombre de maillons dans la cha”ne qui 

varie en fonction du produit final dans lequel on veut intŽgrer le nanomatŽriau. Les entreprises en 

tout dŽbut de cha”ne sont donc particuli•rement concernŽes par la recherche appliquŽe au 

nanoparticules alors que celles qui proc•dent uniquement ˆ lÕintŽgration dÕun produit 

intermŽdiaire contenant des nanotechnologies dans un produit final ne sÕy intŽressent presque 

plus. Ces entreprises en bout de cha”ne ne savent parfois m•me pas quÕelles utilisent des 

composants issus des nanotechnologies car on leur vend juste un produit dont les propriŽtŽs ont 

ŽtŽ amŽliorŽes. 

DÕun point de vue gŽnŽral, il y a peu dÕentreprises qui poss•dent les moyens suffisants 

pour mener des activitŽs de recherche et de dŽveloppement sur les nanotechnologies ˆ lÕinterne. 

En effet, comme nous lÕavons dŽjˆ mentionnŽ, ce type de recherche requiert du matŽriel de pointe 

dispendieux et du personnel tr•s qualifiŽ tel que des doctorants. Cette main dÕoeuvre est, par 

ailleurs, tr•s prŽsente dans les universitŽs, cela encourage les entreprises ˆ se tourner vers elles 

pour obtenir les compŽtences requises par leurs objectifs. Dans ce cas les partenariats 

UniversitŽs-Entreprises sont dÕune aide tr•s apprŽciŽe. 

CÕest pour ces raisons que les rŽseaux de collaboration du QuŽbec sont nŽs. Leur but est 

de faire correspondre les intŽr•ts des diffŽrents acteurs pour crŽer des partenariats. La plupart du 

temps ces partenariats sont de type universitŽs-entreprises. Les plates-formes dÕinnovation, telles 

que les laboratoires, viennent sÕincorporer dans ce tableau pour fournir ˆ ces acteurs des moyens 

dÕutiliser des Žquipements et (ou) du personnel de recherche pour mener ˆ terme leurs objectifs 

technologiques. 

NanoQuŽbec a pour objectif de crŽer un consortium des acteurs de nanotechnologie au 

QuŽbec (universitŽs, complexes de recherche, entreprises, etc.) pour avoir un centre virtuel de 

nanotechnologie. ÒLe but est dÕŽviter de courir partout ˆ travers le QuŽbec pour rechercher une 

expertise, puis une autre". CÕest le m•me objectif qui anime le C2MI (Centre de Collaboration 

MiQro Innovation) de Bromont par exemple. Le but est ˆ terme de rŽussir ˆ faire converger les 

intŽr•ts des entreprises avec les aptitudes de recherche acadŽmiques et les infrastructures 

disponibles.  

Une entreprise qui produit directement les nanoparticules en tout dŽbut de cha”ne est ˆ 

100% une entreprise de nanotechnologie. Pour les entreprises qui participent ˆ lÕintŽgration des 
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nanotechnologies dans leurs produits, elles ne sont concernŽes par les nanotechnologies que parce 

quÕelles en ach•tent et quÕelles les transforment. Mais au final, plus on avance vers le produit 

final et plus les entreprises ne voient plus du tout les nanotechnologies dans leurs processus ou 

dans les produits quÕelles vendent. On leur a juste fourni un produit dont la qualitŽ a ŽtŽ 

amŽliorŽe par le biais de nanomatŽriaux. En exagŽrant, Òseul le personnel du dŽpartement des 

achats de lÕentreprise est au courant quÕil y a des nanotechnologies dans les produits que son 

entreprise ach•te."  

DÕapr•s nos interlocuteurs, il y aurait plus de participants dans une cha”ne de valeur 

incluant des nanotechnologies que dans celles issues des biotechnologies. Il y a donc plus 

dÕacteurs impliquŽs dans les rŽseaux de collaborations et un nombre plus important dÕintŽractions 

entre eux pouvant ainsi compliquer les relations de partenariats mises en Ïuvre. 

 

4.5.2.1 DŽfis R&D 

Les intervenants que nous avons rencontrŽs ont souvent soulignŽ le dŽfi que reprŽsente la 

reproduction dÕune m•me nanoparticule ˆ grande Žchelle pour les entreprises. Reproduire de 

grandes quantitŽs de nanomatŽriaux tels que les nanotubes est maintenant possible. En effet, en 

2008 lÕentreprise Bayer produisait environ 60 tonnes de ces nanotubes dÕune grande puretŽ. De 

nouvelles mŽthodes doivent encore •tre dŽveloppŽes pour atteindre de grandes Žchelles de 

production pour les autres nanoparticules. Mais la production en grandes quantitŽs nÕest quÕune 

Žtape dans le processus dÕincorporation des nanotechnologies dans dÕautres produits et procŽdŽs 

industriels. Les probl•mes de dispersion doivent Žgalement •tre rŽsolus avant de pouvoir •tre 

inclus dans dÕautres composŽs. 

 

4.5.2.2 Transfert de connaissances 

Au QuŽbec la majoritŽ du transfert de connaissances entre les universitŽs et les entreprises 

se fait par lÕintermŽdiaire de stages ou de projets conjoints. En effet, les stages sont un moyen 

efficace de favoriser le transfert de connaissances entre les universitŽs et les entreprises. Les 

industriels peuvent profiter dÕune main dÕÏuvre qualifiŽ directement en relation avec le domaine 

acadŽmique pour effectuer la recherche et le dŽveloppement de prototypes. Ces stages peuvent 
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aussi dŽboucher sur des embauches lorsque le stagiaire a fourni un travail satisfaisant du point de 

vue de lÕentreprise. Ainsi les connaissances de lÕUniversitŽ sont partagŽes et les compagnies 

peuvent en profiter ˆ court ou ˆ long terme. 

Par ailleurs, une nanoparticule est impliquŽe dans de nombreuses cha”nes de valeurs et de 

nombreux secteurs industriels. LÕidŽal serait de pouvoir regrouper toutes les entreprises qui 

prennent parti dans cette cha”ne autour dÕune m•me vision. Mais gŽnŽralement les applications 

sont beaucoup trop nombreuses pour en arriver ˆ de telles situations. Aussi lorsque tous les 

partenaires dÕune m•me cha”ne ne sont pas au QuŽbec, Òles choses peuvent se compliquer tr•s 

vite", dŽclare une des personnes interrogŽes. Tous les organismes ne peuvent donc pas coopŽrer 

les uns avec les autres. La difficultŽ est donc dÕautant plus grande pour les entreprises qui 

fabriquent les nanoparticules pour sÕimpliquer dans les nombreux secteurs industriels de leurs 

clients. 

Un des grands dŽfis de ce domaine est de rallier les acteurs utilisant ces nouvelles 

technologies sous une seule et m•me banni•re car le nombre de secteurs concernŽs est trop 

important et les entreprises ont des activitŽs bien trop diffŽrentes les unes des autres. Ceci est 

dÕautant plus vrai pour les entreprises qui ne sont concernŽes que par la commercialisation des 

produits incluant des nanotechnologies puisque dans la plupart des cas, elles ignorent elles-

m•mes avoir un quelconque rapport avec ces nanoparticules. CÕest pourquoi en gŽnŽral les 

entreprises prŽf•rent rester dans les rŽseaux relatifs ˆ leur secteur dÕactivitŽ.  

Nano-Albany est un tr•s bon exemple de ce regroupement sectoriel. On y voit un 

regroupement dÕacteurs du domaine des semi-conducteurs et de la micro-Žlectronique. Tous 

travaillent en coopŽration dans un Žcosyst•me permettant le partage et lÕinnovation. On pourrait 

dÕun point de vu contraire prendre lÕexemple du domaine des entreprises pharmaceutiques pour 

lesquelles la compŽtition et la protection des secrets de fabrication sont des atouts stratŽgiques 

qui ne peuvent •tre partagŽs avec nÕimporte quel partenaire. 

La promotion des nanotechnologies comme solutions aux probl•mes industriels est une 

prioritŽ pour les rŽseaux de collaboration. Prenons le cas du Campus MINATEC en France 

comme point de comparaison : MINATEC est un campus dÕinnovation europŽen en micro et 

nanotechnologies disposant dÕun budget annuel dÕenviron 300 millions dÕeuros dont 50 millions 

dÕeuros sont utilisŽs pour rŽaliser des investissements. MINATEC est une plate-forme de 
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regroupement pour le travail collaboratif avec de nombreuses plates-formes technologiques, une 

proximitŽ des acteurs et le partage des compŽtences et des moyens. Les bŽnŽficiaires du site 

dŽposent chaque annŽe environ 300 brevets et signent plus de 1600 publications. Un des points 

important est que de nombreuses start-ups voient le jour gr‰ce ˆ MINATEC. Le Campus est 

reconnu internationalement et son rayonnement est principalement dž au r™le actif jouŽ par le 

CEA de Grenoble, en particulier du Leti agissant comme une plate-forme dÕinnovation permettant 

le transfert de connaissances entre les universitŽs et lÕindustrie. Pour ce cluster dÕinnovation, cÕest 

environ 50% des collaborations qui se font ˆ lÕinterne. Ce cluster est principalement composŽ 

dÕentreprises qui se regroupent autour des universitŽs pour faciliter lÕintŽgration de 

nanotechnologies dans de nouveaux produits. Il semble Žgalement quÕen analysant toutes les 

relations de collaborations Žtablies ˆ ce jour, tr•s peu mettent en jeu des partenariats entre 

diffŽrents continents. 

Le principal but des consortiums actuels est dÕimpliquer les entreprises d•s le dŽbut des 

projets de recherche. De cette mani•re lÕentreprise pourra fabriquer le produit final avec plus de 

facilitŽ. En effet, elle aura participŽ ˆ toutes les Žtapes de la recherche et de la mise en place du 

processus. LÕexpŽrience ainsi acquise reprŽsente dans ce cas un bien inestimable et surtout un 

Žnorme gain de temps. CÕest lˆ que la distance entre les acteurs joue un r™le important puisque les 

rŽseaux dÕinnovation permettent de faciliter lÕacc•s ˆ des Žquipements, du personnel qualifiŽ et 

du financement en une seule rŽgion. Ce sont les m•me crit•res spŽcifiŽs par Nelson (1993): la 

proximitŽ avec lÕexpertise de recherche, le support financier et la facilitŽ dÕobtenir de 

lÕinformation sont les principales raisons qui poussent les entreprises ˆ se regrouper 

gŽographiquement. 

CÕest ce que nous avons remarquŽ au cours des confŽrences : certaines entreprises y 

Žtaient prŽsentes, non pas parce quÕelles fabriquent des nanotechnologies ou quÕelles rŽalisent des 

projets de recherche, mais parce quÕelles effectuent une veille technologique ˆ leur Žgard. Le but 

Žtant de surveiller les nouvelles opportunitŽs dÕaffaires qui pourraient voir le jour gr‰ce aux 

recherches acadŽmiques exposŽes lors de ces Žv•nements. 
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4.5.2.3 Brevets 

Depuis ces 2 ou 3 derni•res annŽes les universitŽs semblent avoir assoupli leurs politiques 

de dŽp™t de brevets et laissent maintenant plus de libertŽs aux entreprises avec lesquelles elles 

font des partenariats de recherche. Le succ•s global du projet tout entier dŽpend en gŽnŽral du 

succ•s quÕaura la compagnie pour vendre son produit. LÕidŽe est donc ici de laisser les droits de 

propriŽtŽ intellectuelle aux entreprises pour leur donner une chance de percer sur le marchŽ. 

Les entreprises qui veulent faire des alliances font face ˆ une problŽmatique non 

nŽgligeable : Comment promouvoir le transfert technologique sans perdre le contr™le de la 

propriŽtŽ intellectuelle prŽcieuse ? CÕest sur ce point que des entreprises comme Goudreau Gage 

Dubuc (Žgalement reprŽsentŽe lors des confŽrences) interviennent pour les aider ˆ solutionner les 

probl•mes de dŽtention de propriŽtŽ intellectuelle. 

 

Par ailleurs, la majoritŽ des personnes rencontrŽes ont indiquŽ quÕelles portent une 

attention toute particuli•re aux nouveaux dŽveloppements technologiques de leurs compŽtiteurs 

et des potentiels nouveaux entrants sur le marchŽ. Cette veille technologique est en lien direct 

avec les dŽveloppements effectuŽs en nanotechnologies puisque celles-ci peuvent apporter des 

avantages technologiques consŽquents. Les entreprises surveillent donc les nouvelles 

opportunitŽs en vue de leur intŽgration. Dans ce cas lÕutilisation des outils de propriŽtŽ 

intellectuelle est particuli•rement importante. 

 

4.5.3 Risques 

Nous avons remarquŽ que les partenariats dont il a ŽtŽ fait mention tout au long des 

entrevues se rŽf•rent presque exclusivement ˆ des partenariats de recherche et de dŽveloppement. 

CÕest la principale prŽoccupation de ces entreprises qui cherchent ˆ innover et ˆ dŽboucher sur un 

produit commercialisable le plus vite possible pour rentabiliser leurs investissements. 
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Le risque principalement mis en Žvidence pendant les entretiens est celui de ne pas rŽussir 

ˆ dŽvelopper la technologie recherchŽe. Au cours dÕun partenariat ce risque peutÐ•tre la 

consŽquence de plusieurs autres faits comme lÕopportunisme dÕun des acteurs ou encore des 

probl•mes de communication. 

DÕun point de vue plus global concernant les nanotechnologies, celles-ci sont soumises 

aux risques des probl•mes de sŽcuritŽ auxquels elles sont liŽes. Beaucoup dÕentreprises 

sÕinterrogent quant ˆ mettre le libellŽ ÒnanoÓ sur leurs produits.  En ajoutant cette mention, elles 

sÕexposent ˆ un changement de comportement de la part des consommateurs qui pourraient 

associer les nanotechnologies ˆ un risque pour leur santŽ. Ceci est dÕautant plus vrai lorsque lÕon 

touche au secteur alimentaire comme nous avons pu le signaler dans les premi•res parties de cette 

Žtude. 

Ce risque est associŽ ˆ la certification et ˆ la standardisation, spŽcialement en Europe o• 

la tendance veut que tous les produits soient libellŽs ÒnanoÓ. Avec les particules, il y aura un 

risque de santŽ et de sŽcuritŽ ou simplement un risque per•u. Et les deux ensembles constituent 

un risque dÕaffaires. Car cela am•ne ˆ lÕacceptation ou non du produit par le consommateur. 

Pour les nouveaux matŽriaux dŽveloppŽs, les processus de certification commencent par 

un test dÕimpact environnemental et un test dÕimpact sur la santŽ. Ensuite, il faut travailler avec 

Environnement Canada et SantŽ Canada pour quÕils acceptent la certification du nouveau 

matŽriau. Cela prend plusieurs annŽes uniquement pour le Canada. Un de nos interlocuteurs 

confie quÕun de ses derniers matŽriaux a mis 5 ans pour •tre certifiŽ. "Mais ce nÕest que pour le 

matŽriau, le produit qui utilisera le matŽriau nÕa quand ˆ lui re•u aucune certification ˆ cette 

Žtape". Donc cÕest un processus tr•s long qui reprŽsente alors un gros risque. 

Du point de vue dÕun acteur oeuvrant dans le secteur des nanotechnologies, le risque le 

plus important dans un partenariat est Òque celui-ci ne conduise ˆ rienÓ. CÕest le risque de ne 

crŽer aucune valeur. Pour les chercheurs et les dŽveloppeurs, il faut Žvaluer la valeur qui sera 

crŽŽe et cÕest de lˆ que vient le risque. Celui-ci est dÕautant plus grand quÕon ne connait pas 

encore ce que sera le produit fini. Ce qui pose des probl•mes lorsquÕil est question de savoir qui 

dŽtiendra la propriŽtŽ intellectuelle, en amont du projet de collaboration.  

Dans la cha”ne de valeur il y a au tout dŽbut le nanomatŽriau fra”chement dŽcouvert. A 

lÕautre bout de la cha”ne on trouve le produit final. Mais entre les deux le nanomatŽriau doit subir 
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des transformations. Ces transformations permettent de rendre le nanomatŽriau chimiquement 

compatible avec lÕusage que lÕon veut en faire. Ces transformations peuvent •tre multiples avant 

dÕarriver au produit final. Et chaque Žtape est propre ˆ une industrie ou ˆ un acteur. Chacun de 

ces acteurs doivent communiquer entre eux. Il est alors possible de fabriquer un produit pour 

lÕaŽronautique en partant de lÕindustrie foresti•re et en passant par des laboratoires de chimie, 

mais chacune des organisations doit parler aux autres et doivent partager la m•me vision. Le dŽfis 

est que tous travaillent ensemble pour un m•me et unique objectif global et non pour chacun 

dÕeux. Et si une seule organisation dans cette grande cha”ne ne veut plus partager, tous les efforts 

sont rŽduits ˆ nŽant. 

Plus il y a de collaborateurs dans une cha”ne de valeur ou m•me dans un projet et plus 

celui-ci va prendre du temps ˆ •tre rŽalisŽ. Ceci renforce lÕidŽe que les entreprises dites plates-

formes ayant beaucoup de liens avec une multitude de secteurs industriels mettront plus de temps 

ˆ amener leurs projets ˆ terme. 

Un autre risque serait liŽ ˆ la diffŽrence culturelle. Non pas la diffŽrence culturelle entre 

deux pays ou deux langues mais plut™t la diffŽrence existante entre deux acteurs agissant dans 

des secteurs de marchŽ diffŽrents : comme un fabricant dÕhŽlicopt•re traitant avec un fabricant de 

papier. Les industries traditionnelles ont pendant les derni•res annŽes travaillŽs ˆ amŽliorer leurs 

produits dŽjˆ existants. Beaucoup de produits et peu de recherche. Les fabricants de 

mŽdicaments, dÕavions et beaucoup dÕautres industries doivent fournir un travail tr•s important 

pour obtenir des changements significatifs. Ils ont donc besoin de se rencontrer et essayer de 

trouver un moyen de travailler ensemble. En effet, les diffŽrences de culture organisationnelle 

rendent la prise de dŽcision commune plus difficile comme le soulignent Das et Teng (1996). De 

plus, Aulakh et al. (1996) ont dŽveloppŽ un mod•le liant les antŽcŽdents de confiance ˆ la 

performance des partenariats internationaux. Ils expliquent que le r™le de la confiance et de sa 

dynamique sous-jacente peut varier pour des alliances stratŽgiques internationales ˆ cause de 

l'environnement culturel qui entoure le partenariat. Leurs recherches impliquent que la diffŽrence 

culturelle impacte la dynamique des partenariats dans diffŽrents pays et que les gestionnaires 

doivent prendre en compte ces diffŽrences. 
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4.6 Conclusion 

Ces entrevues Žclaircissent le contexte et lÕenvironnement dans lequel les entreprises qui 

dŽveloppent des nanotechnologies Žvoluent. Les entretiens ont permis Žgalement de mettre en 

Žvidence les risques liŽs ˆ la perception des consommateurs sur les produits de nanotechnologie 

et ceux liŽs ˆ la longueur des processus de certification. Pour les partenariats, cÕest clairement le 

risque de performance technologique qui prŽdomine mais ce risque de performance peut •tre dž ˆ 

un grand nombre de facteurs que nous tenterons de mettre en Žvidence dans les prochains 

chapitres. 

! !
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CHAPITRE 5  MODéLE  

5.1 La cha”ne de valeur des nanotechnologies 

Les premi•res observations de notre Žtude nous ont poussŽ ˆ poser des questions plus 

prŽcises concernant le fonctionnement de la cha”ne de valeur des entreprises intŽgrant des 

nanotechnologies. 

Cette partie sert ˆ synthŽtiser les informations obtenues, notamment au cours des 

entrevues exploratoires, concernant lÕintŽgration des nanotechnologies aux cha”nes de valeurs 

actuelles des industries. Pour illustrer ce mod•le, nous nous appuierons sur un Žtude rŽalisŽe par 

Stacey Frederick sur lÕindustrie du textile en Caroline du Nord (2006). 

DÕun point de vue global, les nanotechnologies suivent trois grands stades de 

modifications avant dÕ•tre vendues intŽgrŽes au produit final. Il y a tout dÕabord les 

nanomatŽriaux purs tels que les nanotubes et autres nanoproduits ˆ lÕŽtat de poudres. Mais 

comme nous lÕavons discutŽ au cours des entretiens, ces particules ne peuvent •tre incorporŽes 

directement aux produits finaux. Il y aura donc une succession dÕŽtapes au cours desquelles ces 

nanomatŽriaux seront transformŽs et intŽgrŽs dans dÕautres produits intermŽdiaires en vue de leur 

future incorporation dans le produit final dont on veut amŽliorer les performances. 

La figure 5.1 adaptŽe du rapport Lux Research (2006) rŽsume ces trois grandes Žtapes et 

donne des exemples pour chaque stade dÕŽvolution du produit issu des nanotechnologies : 
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Figure 5-1: Cha”ne de transformation des nanomatŽriaux 

 

Nous allons voir plus en dŽtail comment peuvent se dŽcomposer chacun de ces stades 

dans la suite de ce chapitre. 

 

5.2 Exemple dÕune cha”ne de textile 

Nous allons tout dÕabord observer la cha”ne de valeur de lÕindustrie du textile en Caroline 

du sud telle quÕelle a ŽtŽ reprŽsentŽe par Stacey Frederick (2007). 

!"#$%"&'()"*+ ,

B!C+0)(&*'$ !.'!@+/*)0'!
B!C+0)1+/(#,&-'$!,5/+8#%&'$!
B!C+0)$(/&,(&/'$!.'!8'(+-!
B!D!

-($.*)&/ ,)#&0(%'.)")(0/ ,
1$#&0#"#&/,.0/,

#"#$&012#$3$4)0/,

B!E+(5/#+&<!0+0)F
,)81)$#('$!

B!"'>G('8'0($ !,)0('0+0($ !
.'$! 0+0)1+/(#,&-'$!

B!H'#0(&/'$!
B!D!

-($.*)&/ ,5)#)/,
)#1$(6$("#&/ ,.0/,
#"#$&012#$3$4)0/,

B!I)-&(#)0$!1)&/!-'$!
(/+#('8'0($ !85.#,+&<!

B!65-512)0' !,'--&-+#/' !+>',!
(',20)-)3#' !8)*#-'!AJ!

B!H-+0,2'/ !1-&$!/5$#$(+0(!K!
-L&$&/'!

B!H'#0(&/'$!/5$#$(+0('$!K!-+!
,)//)$#)0!

B!D!



62 

 

 

 

 

Figure 5-2: Cha”ne de valeur de l'industrie du textile en Caroline du Sud 
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Comme nous pouvons le voir sur la figure 5-2, il est possible de synthŽtiser la cha”ne de 

valeur de cette industrie en cinq grandes Žtapes. Ces Žtapes vont de la fabrication des mati•res 

premi•res ˆ leur transformation et ˆ la fabrication du produit final qui les utilise. Sur la figure ont 

Žgalement ŽtŽ ajoutŽs le nombre dÕentreprises, le total dÕemployŽs, le total des ventes et les codes 

SCIAN que regroupent chacunes des Žtapes de la cha”ne. Nous remarquons que plus on se 

rapproche des produits finaux et plus il y a dÕentreprises et de secteurs industriels impliquŽs.  

Dans ce schŽma, les nanotechnologies viennent se greffer au tout dŽbut de la cha”ne. En 

effet, pour lÕindustrie du textile les nanomatŽriaux sont en gŽnŽral utilisŽs pour fabriquer des 

fibres plus rŽsistantes ou bien impermŽables par exemple. Dans dÕautres industries, il se peut que 

les nanoparticules interviennent beaucoup plus tard dans la cha”ne de valeur. La figure 5-3 qui 

suit permet de comprendre les diffŽrents stades dÕŽvolution des nanomatŽriaux en mettant en 

parall•le la cha”ne de valeur des textiles dŽjˆ existante : 
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Figure 5-3: Nanotechnologies dans la cha”ne de valeur de l'industrie textile 
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Les nanomatŽriaux sont prŽsents en tout dŽbut de cha”ne comme nous lÕavons mentionnŽ 

prŽcŽdemment et permettent dÕajouter leur fonctionnalitŽ au niveau de la fibre textile. Puis ces 

fibres sont ensuite transformŽes et ajoutŽes aux produits finaux. LÕincertitude de cette 

reprŽsentation rŽside dans le nombre dÕŽtapes incluses dans la transformation du nanomatŽriau 

en fibre pour son usage futur, car ce nombre dŽpend du type de nanoproduit introduit et de sa 

fonction ajoutŽe.Cependant le fait dÕavoir introduit des nanotechnologies ouvre la cha”ne de 

valeur ˆ de nombreux autres secteurs industriels qui peuvent •tre dŽsireux de bŽnŽficier des 

nouvelles propriŽtŽs avantageuses que conf•re leur ajout aux textiles classiques. 

Si on regarde plus en dŽtail, ˆ lÕaide de la figure 5.4, le processus qui incorpore les 

nanotechnologies aux produits dÕune cha”ne de valeur dŽjˆ existante, on remarque que seules les 

Žtapes situŽes en amont de la cha”ne de valeur seront diffŽrentes.  

 

 Figure 5-4: IntŽgration de nouvelles fonctions gr‰ce aux nanotechnologies 
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Dans la continuitŽ de lÕexemple de Stacey Frederick (2007), les fibres naturelles et les 

fibres incorporant des nanotechnologies se retrouvent au m•me endroit dans la cha”ne de valeur. 

Les nouveaux textiles fabriquŽs peuvent contenir uniquement les fibres synthŽtiques ou bien un 

mŽlange entre fibres naturelles et fibres synthŽtiques. Ce sont donc les Žtapes qui permettent 

lÕobtention de la fibre synthŽtique qui seront particuli•rement critiques pour rŽussir lÕintŽgration 

du nouveau matŽriau dans la cha”ne de valeur. 

 

5.3 ModŽlisation globale 

Les entrevues que nous avons menŽes dans la partie prŽcŽdente nous ont permis de 

comprendre le fonctionnement et lÕintŽgration des nanotechnologies dans ces industries de 

mani•re plus gŽnŽrale. En effet, une fois quÕun nanomatŽriau a ŽtŽ traitŽ et intŽgrŽ dans un autre 

produit, il devient utilisable par les secteurs industriels classiques, ne leur demandant que peu 

dÕadaptation pour les utiliser dans leurs propres produits. Ce sont donc ces Žtapes en amont qui 

nŽcessitent beaucoup plus de moyens technologiques de la part des entreprises pour transformer 

les nanoproduits en intermŽdiaires consommables par les industries classiques, qui amŽliorent 

ainsi leurs produits et leur accordent un avantage concurrentiel. 

En partant dÕun seul nano-produit, nous avons vu que celui-ci devait subir plusieurs 

transformations avant dÕ•tre intŽgrŽ ˆ un produit dŽjˆ existant. Cet ŽlŽment sera ˆ son tour 

transformŽ et intŽgrŽ ˆ un autre produit et ceci jusquÕau produit final qui sera vendu au 

consommateur. Ainsi pour un seul produit de nanotechnologie dŽveloppŽ, on peut avoir une 

multitude dÕapplications dans une multitude de domaines diffŽrents. En effet, les entreprises 

cherchent principalement ˆ bŽnŽficier des avantages des propriŽtŽs physiques ou chimiques que 

procurent ces nanotechnologies lorsquÕelles sont intŽgrŽes ˆ un produit.  

Nous distinguons principalement deux grands types dÕentreprises dans le monde des 

nanotechnologies. Tout dÕabord il y a les entreprises dites Òplates-formesÓ qui fabriquent des 

produits ˆ lÕŽchelle nanomŽtrique pour proposer des solutions dans de nombreux domaines 

dÕapplication. Une compagnie de type plate-forme est Žgalement moins attrayante vis ˆ vis des 

investisseurs car la stratŽgie de sortie se ferait par une entrŽe en bourse. Une vente simple de 

lÕentreprise serait plus difficile car celle-ci poss•de de nombreux clients dans divers secteurs. De 
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plus la compagnie devra avoir de bons revenus pour rŽussir cette entrŽe en bourse. (Aymeric 

Sallin, 2007). 

 DÕautre part il y a les entreprises ÒproduitsÓ. Ces firmes peuvent •tre axŽes sur un seul 

type dÕindustrie leur permettant dÕidentifier un panel dŽfini de clients clŽs pour concentrer leurs 

efforts. Les investisseurs auront alors plus de facilitŽs ˆ se tourner vers ces entreprises, dÕautant 

quÕelles auront plus de facilitŽ ˆ •tre revendues. (Aymeric Sallin, 2007). 

Il nÕy a donc pas de cha”ne de valeur standard pour ces nanotechnologies. Juste des Žtapes 

de transformation au cours desquelles plusieurs secteurs industriels peuvent •tre intŽressŽs et 

prendre place. Les nanotechnologies peuvent donc intervenir ˆ nÕimporte quel endroit de la 

cha”ne de valeur dÕun produit et cÕest la principale raison de la grande complexitŽ de son 

intŽgration. 

Nous noterons alors que les entreprises qui produisent les nanotechnologies et qui les 

transforment en dŽbut de cha”ne, ont conscience de lÕutilisation de ces technologies. Mais plus 

on avance dans la cha”ne de valeur et moins les entreprises savent que les technologies quÕelles 

utilisent sont issues des nanoproduits. Bien souvent les intermŽdiaires vendent leurs produits en 

mettant en avant lÕavantage de leur amŽlioration technologique sans pour autant expliquer que 

celle-ci est liŽe aux nanotechnologies. 

 

5.4 Mod•le 

Dans cette partie, nous allons rŽsumer les ŽlŽments importants recueillis dans les 

chapitres de mise en contexte, revue de littŽrature et entrevues exploratoires, dans le but 

dÕorienter nos recherches dans la suite de lÕŽtude. Gr‰ce ˆ toutes ces informations nous 

formulerons des propositions que nous tenterons de vŽrifier ˆ lÕaide des futures collectes de 

donnŽes. 
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5.4.1 Revue des points clŽs et propositions 

5.4.1.1 Distance du partenaire 

Schiffauerova et Beaudry (2009) ont mis en Žvidence que lÕŽloignement gŽographique 

des partenaires joue un r™le important dans leur choix pour des projets de collaboration. Mais si 

les partenariats ne peuvent se faire ˆ courte distance, les chercheurs seront alors moins sensibles 

au crit•re de distance gŽographique. Il semblerait Žgalement que dans un rayon de 600km, les 

chercheurs consid•rent cet Žloignement comme dŽcisif dans le choix dÕun partenaire. Mais au-

delˆ, ce seront dÕautres crit•res de sŽlection qui entreront en compte pour ce choix 

(Schiffauerova et Beaudry, 2008).  

De plus, les nombreux rŽseaux de collaboration prŽsents au QuŽbec aident au 

rapprochement des divers acteurs pour leurs permettre de former des partenariats et sÕaider 

mutuellement. Ceci Žtant gŽnŽralement rŽalisŽ dans un contexte assez local, nous poserons : 

!  Proposition 1 : LÕŽloignement gŽographique des partenaires potentiels est un 

crit•re important lors de la prise de dŽcision de collaborer si le partenaire peut •tre 

trouvŽ localement. 

 

5.4.1.2 Objectifs des partenariats 

Les Nanotechnologies sont dŽcrites comme des technologies ˆ usage gŽnŽral utilisŽes 

comme solutions ˆ de nombreux dŽfis industriels ou bien comme point de convergence avec 

beaucoup dÕautres technologies (Freitas Jr, 2010; Hyungsub et al., 2009; Kautt et al., 2007; 

Linton et al., 2004). De plus elles sont considŽrŽes comme un moyen et non comme une fin. 

Elles ne sont donc pas destinŽes ˆ engendrer des innovations de rupture par leur simple 

utilisation mais plut™t des amŽliorations incrŽmentales ou radicales par le biais de leur utilisation 

au sein dÕautres produits.  

La thŽorie des cožts de transactions (Coase, 1937 ; Williamson 1975, 1985) indique que 

les formes organisationnelles privilŽgiŽes dans le secteur des nanotechnologies seront les formes 

hybride et hiŽrarchique. Ces deux formes justifient la prŽsence de nombreux partenariats pour 

atteindre leurs objectifs. 
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Les petites entreprises ont plut™t le r™le de dŽvelopper de nouveaux procŽdŽs ou 

matŽriaux pour proposer des produits ou des services aux grandes entreprises dŽjˆ implantŽes 

(Avenel et al., 2007). Ce sont ces grandes firmes qui commercialiseront par la suite leurs 

produits contenant des nanotechnologies. 

Peu dÕentreprises poss•dent les moyens suffisants pour mener des activitŽs de recherche 

et de dŽveloppement sur les nanotechnologies ˆ lÕinterne. En effet, comme nous lÕavons dŽjˆ 

mentionnŽ, ce type de recherche requiert du matŽriel de pointe dispendieux et du personnel tr•s 

qualifiŽ tel que des doctorants. Nelson (1993) explique que les raisons qui poussent les 

entreprises ˆ se regrouper dans les m•mes secteurs gŽographiques sont la proximitŽ avec 

lÕexpertise de recherche, le support financier et la facilitŽ dÕobtenir de lÕinformation. 

Selon la classification des partenariats de Koza et Lewin (2000) nous avions conclu que 

les compagnies qui concentrent leurs efforts pour le dŽveloppement de nanoproduits auront 

plut™t tendance ˆ rŽaliser des partenariats de recherche ou ÒdÕapprentissageÓ alors que les autres 

sÕorienteront plut™t vers des stratŽgies de vente et dÕamŽlioration de leur avantage compŽtitif en 

privilŽgiant les alliances ÒcommercialesÓ. 

Nous pouvons distinguer deux grands types dÕentreprises dans le monde des 

nanotechnologies : Les entreprises Òplates-formesÓ qui fabriquent les nanoproduits en vue de les 

intŽgrer dans de nombreux secteurs industriels; et les entreprises ÒproduitsÓ qui nÕappartiennent 

quÕa un seul type dÕindustrie. Ces derni•res peuvent •tre axŽes sur un seul secteur industriel leur 

permettant dÕidentifier un panel dŽfini de clients clŽs pour concentrer leurs efforts (Aymeric 

Sallin, 2007). De plus la notion de nano-intensitŽ introduite par Mangematin et al. (2011) montre 

que lÕimplication dÕune entreprise dans la recherche et le dŽveloppement des nanotechnologies 

dŽpend de la taille de lÕorganisme et de la taille de sa base de donnŽes prŽexistante. 

Enfin, la cha”ne de valeur que nous avons dŽcrit prŽcŽdemment montre trois grandes 

phases dans lÕintŽgration des nanotechnologies ˆ lÕindustrie. DÕapr•s ce mod•le, les entreprises 

qui fabriquent des nanotechnologies ou qui les transforment en vue de leur intŽgration sont 

confrontŽes ˆ des dŽfis technologiques importants et seront les premi•res consommatrices de la 

recherche fondamentale issue des universitŽs. Ces entreprises situŽes en dŽbut de cha”ne sont les 

entreprises Òplate-formeÓ dŽcrites par Aymeric Sallin, (2007). 

Ces faits nous am•nent ˆ poser les propositions suivantes : 
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!  Proposition 2a : Les petites et moyennes entreprises dŽveloppent les 

nanotechnologies et transf•rent leurs connaissances aux grands groupes en vue de 

leurs commercialisation.   

!  Proposition 2b : Les entreprises en dŽbut de cha”ne, cÕest ˆ dire qui fabriquent ou 

transforment des nanotechnologies, ont les activitŽs de recherche et 

dŽveloppement les plus actives dans le domaine des nanotechnologies. 

 

5.4.1.3 Risques des partenariats 

Chaque entreprise que nous avons ŽtudiŽe poss•de un environnement propre ˆ son 

industrie et ˆ son activitŽ. Les informations que le gestionnaire re•oit ne doivent pas •tre ŽcartŽes 

du contexte dans lequel elles sont re•ues. CÕest pourquoi nous consid•rerons que la perception 

des risques dÕun dŽcideur dŽpend uniquement des caractŽristiques et des param•tres relatifs ˆ son 

environnement.  

Si un gestionnaire dŽcide de prendre la dŽcision de collaborer cÕest quÕil estime que sa 

compagnie tirera des bŽnŽfices de cette nouvelle entente. Malheureusement ces dŽcisions sont 

entourŽes par de nombreux risques comme nous lÕavons vu au terme de la revue de littŽrature. 

(Barkema et al., 1997; Dussauge et al., 2000; Gomes-Casseres, 1987; Killing, 1983; Kogut, 

1989; Park et Russo, 1996). Ces risques, m•me hypothŽtiques, sont ˆ lÕorigine du dŽbat autour de 

la dŽcision elle-m•me. Et si ces risques sont jugŽs trop importants pour lÕentreprise, la 

collaboration sera ŽcartŽe. Nous consid•rerons donc que ces risques sont les obstacles directs ˆ la 

dŽcision de collaborer. 

Nous chercherons donc ˆ comprendre quels sont les ŽlŽments significatifs qui lient ces 

facteurs au monde des nanotechnologies. Ces facteurs peuvent donc •tre inhŽrents ˆ lÕentreprise 

ou compl•tement hors de son contr™le (comme des variables macro-Žconomiques par exemple).  

Dans la revue de littŽrature nous avons montrŽ que les relation de partenariats sont des 

formes organisationnelles instables (Barkema et al., 1997; Dussauge et al., 2000; Gomes-

Casseres, 1987; Killing, 1983; Kogut, 1989; Park et Russo, 1996). Ces stratŽgies comportent 

ainsi de nombreux risques parmi lesquels on distingue deux grandes catŽgories: le risque 

relationnel et le risque de performance (Das et Teng, 1996). 
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Le risque de performance est dŽfini par Das et Teng (2001) comme la probabilitŽ et ses 

consŽquences que malgrŽ une collaboration optimale des organismes, les objectifs communs ne 

soient pas atteints. Par ailleurs le risque de performance peut •tre dÕorigine commerciale si le 

produit nÕobtient pas le succ•s souhaitŽ, il peut •tre dÕordre technologique si lÕinnovation ciblŽe 

nÕest pas atteinte ou encore financier en cas de non-rŽcupŽration de lÕinvestissement initial.  

Les entrevues semblent montrer une chose importante : le risque principalement mis en 

Žvidence pendant les entretiens est celui de ne pas rŽussir ˆ dŽvelopper la technologie 

recherchŽe. CÕest aussi celui qui est vu le premier par les gestionnaires. Au cours dÕun 

partenariat ce risque peutÐ•tre la consŽquence de plusieurs autres faits comme lÕopportunisme 

dÕun des acteurs ou encore des probl•mes de communication entre les parties prenantes. Ces 

risques relationnels peuvent donc •tre ˆ lÕorigine de la mauvaise performance technologique 

redoutŽe. 

!  Proposition 3 : Le risque de mauvaise performance technologique est prŽdominant 

pour les partenariats liŽs aux nanotechnologies. 

 

5.5 Conclusion 

Nous venons dÕŽtablir trois propositions que nous allons essayer de vŽrifier gr‰ce ˆ une 

analyse quantitative. Nous avons ainsi menŽ une enqu•te aupr•s des entreprises travaillant avec 

des nanotechnologies pour obtenir des donnŽes sur leurs caractŽristiques, leur environnement et 

la perception des risques de leurs gestionnaires.  
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CHAPITRE 6  ENQUæTE AUPRéS DES ENTREPRISES QUI 

UTILISENT OU DƒVELOP PENT DES NANOTECHNOLOGIES 

 

La mŽthode principale utilisŽe pour collecter des donnŽes afin de rŽpondre ˆ notre 

problŽmatique et de vŽrifier notre mod•le a ŽtŽ la rŽdaction et lÕadministration dÕun 

questionnaire. En effet, un questionnaire permet de recueillir des informations quantifiables 

provenant directement des acteurs Ïuvrant  avec les nanotechnologies. 

 

6.1 MŽthodologie de lÕadministration du questionnaire 

6.1.1 Population visŽe 

Toute la difficultŽ de cette enqu•te se situe dans le choix des personnes ˆ interroger. En 

effet, les questions ont ŽtŽ rŽdigŽes pour •tre adressŽes ˆ une personne qui poss•de des 

connaissances globales sur la gestion de lÕentreprise ˆ laquelle elle appartient. CÕest donc plus 

particuli•rement aux gestionnaires ou aux exŽcutifs des entreprises que celui-ci est adressŽ.  

CÕest Žgalement la principale raison pour laquelle le nombre de questions posŽes dans 

lÕenqu•te devait •tre limitŽ. LÕobjectif Žtant que les rŽpondants puissent remplir lÕenqu•te en une 

vingtaine de minutes. 

 

6.1.2 Composition gŽnŽrale 

De mani•re ˆ garder un format commun et standardisŽ, nous nous sommes inspirŽs de 

certaines questions dŽjˆ rŽdigŽes par Statistique Canada dans les enqu•tes sur lÕinnovation et les 

EUDB. Ainsi, nous avons pu optimiser certaines sections de notre questionnaire. 

Le questionnaire a ŽtŽ pensŽ pour rendre son remplissage le plus rapide et efficace 

possible. Le but Žtant de faire perdre le moins de temps possible aux personnes qui acceptent dÕy 

rŽpondre. 
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CÕest cette raison qui a conditionnŽ le choix dÕun questionnaire administrŽ principalement 

en ligne par soucis dÕefficacitŽ, tant pour le point de vue du rŽpondant que pour le traitement 

final des informations. Ce support donne un avantage certain de temps et de flexibilitŽ. En effet, 

on peut rendre obligatoire la rŽponse ˆ certaines questions. Dans les autres cas, si le rŽpondant ne 

souhaite pas divulguer lÕinformation ou simplement ne connait pas la rŽponse, il peut alors 

passer ̂ la question suivante. 

Nous fournissons au tout dŽbut du formulaire quelques dŽfinitions essentielles au 

remplissage de ce dernier : 

- Entreprise : Au terme Ç entreprise È correspond lÕentitŽ juridique ˆ laquelle appartiennent 

toutes les unitŽs commerciales.  

- Partenariat et alliance : Les partenariats et les alliances dŽsignent la participation active 

de lÕorganisme dans des projets dans le but dÕatteindre des objectifs communs. La sous-

traitance nÕest cependant pas considŽrŽe comme un partenariat dans notre contexte. 

- Partenaire : Le partenaire est lÕentitŽ ou lÕorganisme qui participe ˆ un partenariat ou une 

alliance avec votre entreprise. 

La dŽfinition du terme Ç entreprise È a ŽtŽ repris des enqu•tes prŽcŽdemment rŽalisŽes par 

Statistique Canada alors que les dŽfinitions de Ç partenariat È et Ç partenaires È sont le fruit de 

notre revue de littŽrature. 

Le questionnaire est composŽ de plusieurs parties : 

- LÕintroduction rappelle aux rŽpondants les principales dŽfinitions et le contexte dans 

lequel la recherche est effectuŽe. 

- La dŽsignation du rŽpondant o•, certaines informations telles que le nom et lÕentreprise 

sont demandŽes de mani•re ˆ pouvoir effectuer un suivi avec le rŽpondant le cas ŽchŽant. 

Ces informations ne seront en aucun cas utilisŽes en dehors de ce contexte et ne seront 

jamais publiŽes. 

- Le corps du questionnaire divisŽ et structurŽ selon plusieurs sections afin dÕorganiser les 

idŽes. Ces sections seront expliquŽes plus en dŽtail dans le paragraphe suivant. 
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- Une derni•re section permettant de remercier les rŽpondants et de rŽcolter leurs Žventuels 

commentaires relatifs au questionnaire ou au contexte gŽnŽral du questionnaire. 

6.1.3 Validation du questionnaire 

Le questionnaire a ŽtŽ validŽ ˆ la suite dÕune entrevue tŽlŽphonique semi-dirigŽe avec 

lÕun des rŽpondants. Cette entrevue a permis de comprendre quelles Žtaient les questions trop 

complexes et trop difficiles ˆ rŽpondre pour des personnes qui nÕont pas forcŽment beaucoup de 

temps ˆ consacrer ˆ ces enqu•tes. 

Le vocabulaire utilisŽ au sein m•me du questionnaire a ŽtŽ prŽcisŽ dans certains cas et 

plusieurs questions ont ŽtŽ simplifiŽes et rendues facultatives, notamment concernant les 

renseignements de types financiers qui sont difficiles dÕacc•s. 

Par la suite, ce m•me questionnaire a ŽtŽ revu par un statisticien, Mr Carl St-Pierre, afin 

de sÕassurer que les questions posŽes et la mani•re dont elles ont ŽtŽ posŽes est cohŽrente avec 

lÕanalyse statistique qui sera faite par la suite. 

 

6.1.4 ConformitŽ Žthique de la dŽmarche 

Avant dÕ•tre administrŽ, le questionnaire a ŽtŽ approuvŽ par le comitŽ dÕŽthique de la 

recherche de lÕƒcole Polytechnique de MontrŽal. Ce m•me comitŽ a dŽlivrŽ un certificat 

dÕŽthique pour la tenue de cette enqu•te avec des sujets humains. Le questionnaire ainsi que sa 

version Žlectronique est systŽmatiquement accompagnŽ dÕune page dÕinformation ainsi que dÕun 

formulaire de consentement attestant de la confidentialitŽ des informations recueillis. Ce 

formulaire doit absolument •tre approuvŽ (signŽ pour la version papier ou acceptŽ pour la 

version Žlectronique) pour rendre valide les rŽponses obtenues. 

 

6.1.5 Administration du questionnaire 

Le questionnaire a ŽtŽ administrŽ par voie Žlectronique en utilisant la plate-forme 

LimeSurvey. Ce procŽdŽ a ŽtŽ choisi pour tenir compte du peu de temps dont disposent les 

rŽpondants pour remplir un tel sondage.  
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De plus, ̂  partir dÕun certain statut, tous les employŽs dÕune entreprise sont joignables 

par lÕintermŽdiaire de messagerie Žlectronique. Ainsi, la simplicitŽ quÕoffre la possibilitŽ de 

joindre un lien internet ˆ un courriel est largement prŽfŽrŽe. 

Les rŽpondants ont ŽtŽ sollicitŽs dÕabord par voie Žlectronique. La dŽmarche consistait ˆ 

trouver la personne ressource au sein de lÕentreprise capable de rŽpondre au questionnaire. 

NÕŽtant pas toujours facile de trouver la bonne personne du premier coup, il Žtait aussi important 

dÕeffectuer un suivi par tŽlŽphone des messages Žlectroniques envoyŽs. 

 

6.2 Variables de lÕŽtude 

Les variables dŽpendantes que nous allons identifier permettront de caractŽriser 

lÕenvironnement des entreprises de nanotechnologies et de rŽpondre ˆ la question de recherche. 

Dans ces variables nous utiliserons dans un premier temps celles qui caractŽrisent les 

partenariats en terme de quantitŽ et de qualitŽ. Puis dans un deuxi•me temps nous mettrons 

lÕaccent sur les risques qui leur sont associŽs. Nous porterons une attention toute particuli•re ˆ la 

perception de ces risques et aux crit•res de dŽcision dÕun partenariat. 

Nous sŽparerons les risques liŽs aux partenariats en 7 types : 

¥ Le risque dÕopportunisme : lorsque le partenaire fait preuve de comportement 

opportuniste. Il en rŽsulte de la malhonn•tetŽ, des mensonges, etc. Il peut Žgalement se 

traduire par une fuite de connaissances. 

¥ Le risque dÕappropriation unilatŽrale des ressources ou des compŽtences : lorsque le 

partenaire tente de sÕapproprier les avantages du partenariat au dŽpend des autres. 

¥ Le risque de conflits : lorsquÕune mŽsentente apparait entre deux partenaires. 

¥ Le risque de mauvaise performance commerciale : qui traduit le risque de ne pas 

rencontrer les objectifs de ventes visŽes par le partenariat. 

¥ Le risque de mauvaise performance technologique : qui traduit le risque de ne pas rŽussir 

ˆ acquŽrir la technologie dŽsirŽe par lÕintermŽdiaire du partenariat. 
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¥ Le risque de mauvaise performance financi•re : lorsque le partenariat influe nŽgativement 

sur les rŽsultats financier de lÕentreprise. 

¥ Le risque de rachat ou de fusion : lorsque le partenaire souhaite acquŽrir lÕentreprise de 

mani•re hostile. 

Pour expliquer ces variables nous allons utiliser de nombreux param•tres propres ˆ notre 

Žchantillon dÕŽtude. Ces param•tres sont principalement des variables liŽes ˆ la situation de 

lÕentreprise et ˆ ses activitŽs. Parmi celles-ci nous utiliserons : 

¥ Les variables situationnelles telles que lÕ‰ge de lÕentreprise, les domaines dÕactivitŽs, la 

cotation en bourse, le nombre de propriŽtŽ intellectuelle dŽtenue, les dŽpenses et les 

revenues liŽs aux nanotechnologies et la proximitŽ avec dÕautres organismes ayant des 

activitŽs similaire. 

¥ Les variables donnant des informations sur les partenariats dŽjˆ rŽalisŽs et les prŽfŽrences 

futurs. On retrouve ici les objectifs des partenariats dŽjˆ rŽalisŽs, le nombre et le type des 

entitŽs partenaires. 

¥ Les donnŽes concernant la recherche et le dŽveloppement en gŽnŽral et liŽes aux 

nanotechnologies. 

¥ Les diffŽrents types de financements 

 

Les rŽsultats seront ŽtudiŽs en remettant dans leur contexte chacune des rŽponses obtenues. 

Nous utiliserons pour cela une variable permettant de positionner les entreprises au sein de la 

cha”ne de valeur des nanotechnologies. En effet, la position dans la cha”ne de valeur influe sur 

les activitŽs des entreprises et donc de nombreux param•tres de lÕŽtude, comme la perception des 

risques, peuvent •tre influencŽs. 
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6.3 RŽdaction du questionnaire  

Nous avons divisŽ lÕenqu•te en plusieurs parties afin de garder une cohŽrence dans 

lÕanalyse des rŽponses. Nous avons dŽcrit chacune de ses sections dans les paragraphes suivants. 

Le questionnaire lui-m•me est situŽ en annexe de ce rapport. 

Nous avons Žgalement respectŽ les points suivant lors de la rŽdaction de ce dernier : 

¥ ƒviter de rŽaliser un questionnaire trop long afin dÕaugmenter le taux de rŽponse. 

¥ Le document final devra avoir une mise en forme synthŽtique et tr•s rapide ˆ lire pour 

faciliter les rŽponses. 

¥ Le support de communication utilisŽ devra •tre simple et permettre au rŽpondant 

dÕengager peu de moyens pour participer ˆ lÕenqu•te. Nous privilŽgierons donc le format 

Žlectronique pour satisfaire ˆ ce besoin. 

¥ Le questionnaire devra commencer par une br•ve page de prŽsentation du sujet de 

lÕenqu•te, de son contexte et permettra de rappeler les dŽfinitions importantes pour Žviter 

toute confusion lors de la lecture. Celle-ci rappellera Žgalement les conditions de 

confidentialitŽ de lÕenqu•te pour satisfaire aux besoins Žthiques dÕune telle procŽdure. 

¥ LÕenqu•te se terminera par une page invitant les rŽpondants ˆ formuler des commentaires 

ou des questions. 

 

Section 1 : Statut du rŽpondant 

Cette section concerne toutes les informations personnelles relatives aux gestionnaires 

interrogŽs et ˆ leur statut dans lÕentreprise. Ces informations ne seront pas divulguŽes mais ont 

ŽtŽ demandŽes afin de mieux traiter lÕinformation et de pouvoir remercier les gens qui ont pris le 

temps de rŽpondre au questionnaire. 
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Section 2 : Renseignements gŽnŽraux 

Dans un premier temps, il est important de comprendre quelle est lÕentreprise que le 

rŽpondant reprŽsente et quelles sont ses activitŽs. CÕest pourquoi les questions de cette section 

permettent dÕidentifier les points suivants : 

¥ Type et secteurs dÕactivitŽ de lÕentreprise 

¥ Lien avec les nanotechnologies 

¥ Age de lÕentreprise 

¥ Type dÕentreprise et renseignement sur ces origines 

¥ Taille de lÕentreprise en terme de nombre dÕemployŽs 

Ces informations propres ˆ chacun des rŽpondants permettront de mieux caractŽriser 

lÕŽchantillon de rŽponse et de les remettre dans leur contexte. 

 

Section 3 : ActivitŽs de lÕentreprise  

Cette section a pour but de regrouper les informations concernant les activitŽs de 

lÕentreprises. Elles concernent le nombre dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle que ce soit de 

mani•re globale ou plus particuli•rement en relation avec les nanotechnologies. On sÕintŽressera 

aussi aux dŽpenses de recherche et dŽveloppement liŽes aux nanotechnologies ainsi quÕˆ la 

gŽographie du marchŽ ciblŽ par la compagnie. 

 

Section 4 : Situation financi•re 

Les variables de cette partie cherchent ˆ situer lÕentreprise par rapport ˆ son chiffre 

dÕaffaire dans un premier temps, puis de comprendre si celle-ci poss•de des revenus spŽcifiques 

issus des nanotechnologies. Enfin une partie est rŽservŽe aux financements de lÕentreprise o• 

nous demandons des informations relatives au type et ˆ la provenance gŽographique des 

principales sources de financement. 
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Section 5 : RŽseaux de partenariats 

Seules trois questions composent cette partie. Nous nous intŽressons aux rŽseaux 

facilitant la mise en place de partenariats. Il y a donc une question relative ˆ la proximitŽ 

gŽographique dÕautres entreprises ou institutions ayant des activitŽs similaires ˆ celle du 

rŽpondant. Puis nous cherchons ˆ savoir si lÕentreprise fait partie de rŽseaux  ou dÕassociations 

sectorielles pour ensuite conna”tre son avis sur ces rŽseaux et comprendre sÕils sont suffisamment 

actifs dans la coordination et le maillage entre les divers acteurs de chaque domaine dÕactivitŽ. 

 

Section 6 : AntŽcŽdents de partenariats 

Cette section permet de regrouper les caractŽristiques des partenariats dŽjˆ rŽalisŽs par les 

entreprises interrogŽes. Les informations demandŽes ici sont les suivantes : 

¥ Nombre de partenariats rŽalisŽs par le passŽ et type dÕorganismes partenaires. 

¥ PrŽfŽrences de partenariats avec les diffŽrents types dÕorganismes : privŽs, publics ou les 

universitŽs. 

¥ Objectifs des partenariats et raisons qui ont poussŽs ˆ les mettre en place. 

¥ Situation gŽographique des partenaires. 

Nous y avons Žgalement inclus une question plut™t subjective par rapport au niveau de 

satisfaction vis ˆ vis de la quantitŽ de partenariats actuellement entretenus par lÕentreprise. A 

savoir si le gestionnaire consid•re que son entreprise devrait •tre plus active dans la recherche de 

partenaires. 
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Section 7 : Projets de partenariats 

Apr•s avoir fait un Žtat de lieux des partenariats actuels de lÕentreprise, nous souhaitons 

en savoir plus sur les intentions futures de celle-ci. Surtout concernant ses envies et ses 

prŽfŽrences de partenaires et les raisons de ces prŽfŽrences. 

Les informations demandŽes concernent : 

¥ LÕinvestissement de lÕentreprise dans les rŽseaux de collaboration et notamment vis ˆ vis 

des activitŽs de NanoQuŽbec. 

¥ Les intentions de crŽation de nouveaux partenariats en fonction du type de partenaire. 

¥ Les objectifs qui ˆ lÕavenir pourraient pousser lÕentreprise ˆ envisager de rŽaliser un 

partenariat. 

¥ Le degrŽ de satisfaction gŽnŽral vis ˆ vis des partenariats. 

 

Section 8 : Perception des risques 

Cette partie va permettre dÕidentifier les risques que le gestionnaire per•oit. Il devra dans 

un premier temps noter chacun des risques que nous avons identifiŽ prŽcŽdemment. Cette note 

doit •tre situŽe entre 1 et 7 mais le rŽpondant nÕaura pas la possibilitŽ de choisir la note 4 comme 

rŽponse car celle-ci est considŽrŽe comme neutre. 

Ces notes seront tr•s utiles pour quantifier lÕimportance accordŽe aux risques des 

partenariats. En conservant la m•me Žchelle de notation, le gestionnaire devra par la suite 

indiquer son degrŽ dÕaccord avec chacune des sept phrases suivantes : 

¥ ÒNous avons rŽussi ˆ former un partenariat ˆ chaque fois que nous le souhaitionsÓ 

¥ ÒLÕŽtablissement dÕun partenariat occupe une grande partie des ressources de votre 

entrepriseÓ 

¥ ÒLes relations avec les partenaires sont gŽnŽralement peu flexiblesÓ 

¥ ÒLa rupture dÕun partenariat est une issue envisageableÓ 

¥ ÒLa rupture dÕun partenariat aurait de graves consŽquences pour votre organisationÓ 
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¥ ÒLe recours aux partenariats est un moyen dÕatteindre les objectifs stratŽgiques de votre 

entrepriseÓ 

¥ ÒUn partenariat est synonyme de risques pour mon entrepriseÓ 

La note 1 sugg•re alors que le rŽpondant nÕest pas du tout dÕaccord avec la phrase alors 

que la note 7 indique que celui-ci lÕapprouve totalement. 

 

Section 9 : DŽcision de collaborer 

Enfin la derni•re section essaie de mettre en Žvidence les crit•res auxquels le gestionnaire 

porte son attention lorsque celui-ci doit dŽcider ou non de mettre en place un partenariat. Nous 

cherchons donc ici ˆ caractŽriser la dŽcision que le rŽpondant doit prendre en fonction des 

informations dont il dispose. 

Le m•me principe de notation que les deux questions prŽcŽdente a ŽtŽ gardŽ. Le 

gestionnaire devra noter chacun des items suivants en fonction de lÕimportance quÕil y accorde 

lorsque vient le moment de prendre une dŽcision : 

¥ La proximitŽ gŽographique 

¥ La similaritŽ des caractŽristiques : en terme de taille, rentabilitŽ, culture,É 

¥ La rŽputation: on parle ici de rŽputation en terme de performance et de compŽtences 

relationnelles. 

¥ La motivation  

¥ La concordance des objectifs et des stratŽgies  

¥ La confiance prŽexistante 

Nous espŽrons tirer des rŽponses de cette section des informations pertinentes quant ˆ la 

sŽlection dÕun partenaire. 
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6.4 RŽsultats de lÕenqu•te 

Le questionnaire a ŽtŽ envoyŽ ˆ 60 entreprises au QuŽbec. Ces entreprises ont ŽtŽ 

identifiŽes prŽalablement comme des acteurs ayant des activitŽs recherche et dŽveloppement 

dans les nanotechnologies ou encore parce quÕelles en utilisent dans leurs produits. Les moyens 

mis en Ïuvre pour identifier ces organismes on ŽtŽ : le rŽseautage, lÕapparition aux confŽrences 

portant sur les nanotechnologies, les partenaires connus de projets de recherche liŽs aux 

nanotechnologies, les entreprises qui suivent les rŽseaux de collaborations comme celui de 

NanoQuŽbec, etc. Les personnes visŽes pour rŽpondre au questionnaire sont des gestionnaires et 

des managers ayant un r™le actif dans les prises de dŽcisions au sein de leur entreprise. 

Parmi ces 60 entreprises, 14 ont rŽpondus au questionnaire dont une entreprise Suisse 

nÕayant aucune activitŽ au QuŽbec. Nous avons exclus cette derni•re des analyses pour nous 

concentrer uniquement sur les rŽponses des entreprises ayant des activitŽs au QuŽbec. Ceci nous 

am•ne donc ˆ un total de 13 rŽpondants soit un taux de rŽponse de 21%. Ce taux de rŽponse est 

tr•s satisfaisant compte tenu de la taille de lÕŽchantillon initial et de la population visŽe mais il 

reste tout de m•me faible pour rŽaliser des Žtudes statistiques poussŽes. Nous consid•rerons par 

ailleurs que cet Žchantillon est reprŽsentatif des entreprises de nanotechnologies du QuŽbec car il 

prend en compte des rŽpondants issus de secteurs de marchŽ variŽs et ayant des liens diffŽrents 

avec les nanotechnologies (R&D, utilisation ou production). Nous analyserons donc ces rŽponses 

avec des statistiques descriptives et quelques tests de corrŽlations non-paramŽtriques (test du rho 

de Spearman). 

Il est Žvident que beaucoup plus de 60 entreprises utilisent des nanotechnologies dans 

leurs produits ou leurs procŽdŽs au QuŽbec mais beaucoup dÕentre elles ignorent quÕelles 

travaillent avec des produits intŽgrants des nanomatŽriaux et ne sont pas activent dans leur 

recherche. Il nous faut donc cibler celles qui en sont conscientes, cÕest-ˆ -dire celles qui les 

fabriquent ou celles qui sont impliquŽes dans les processus de recherche et de dŽveloppement de 

ces technologies. 
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Le tableau 7-1 suivant est un rŽcapitulatif des renseignements gŽnŽraux. Ces rŽsultats 

nous aideront ˆ analyser plus en dŽtail les rŽponses des entreprises en fonctions des param•tres 

relatifs ˆ leurs activitŽs. Les questions dont les rŽponses possibles sont ÒouiÓ ou ÒnonÓ sont codŽs 

en binaire avec le chiffre 1 pour une rŽponse positive et le chiffre 0 pour une rŽponse nŽgative. 

Aussi les entreprises 1 et 5 sont classŽes dans un sous-groupe ÒUtilisations des 

nanotechnologiesÓ (couleur bleu dans le tableau) alors que les entreprises 6, 11 et 13 sont classes 

dans le sous-groupe ÒFabrication des nanotechnologiesÓ (en vert dans le tableau). Le dŽtail de la 

sŽlection de ces sous-groupes est expliquŽ dans la partie 6.5 de ce chapitre. 

Les rŽponses vides indiquent que le rŽpondant nÕa pas souhaitŽ rŽpondre ˆ la question. 
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Tableau 6-1: DonnŽes descriptives de l'Žchantillon 
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6.4.1 Renseignements gŽnŽraux sur les entreprises ayant rŽpondu 

Pour mieux comprendre les rŽponses de cet Žchantillon nous allons dans un premier temps 

rŽaliser une analyse descriptive. Cette section a donc pour but de comprendre quelles sont les 

entreprises qui ont rŽpondu au questionnaire et quelles sont leurs activitŽs. 

Nous devrons garder ces rŽsultats en mŽmoire et les mettre en perspective pour mieux 

analyser les rŽponses plus techniques concernant notamment la perception des risques des 

partenariats. 

 

La figure 6-1 ci-dessous reprŽsente la rŽpartition des activitŽs de recherche et 

dŽveloppement ainsi que de vente de produits ou de services par secteur de marchŽ. 

 

  

Figure 6-1: Domaines d'activitŽ des rŽpondants 

 

 

On remarque ici que 70% des rŽpondants sont actifs dans le secteur des matŽriaux de 

pointe autant pour la recherche et le dŽveloppement que pour la vente de produits. Cette 
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observation semble sÕaccorder parfaitement avec le fait que ces entreprises ont toutes un lien avec 

les nanotechnologies, ce pourquoi nous les avons ciblŽ en premier lieu. Le deuxi•me secteur 

dÕactivitŽ le plus important est celui des technologies de fabrication suivi ensuite par le domaine 

aŽrospatial. Ce dernier reprŽsente un gros p™le au QuŽbec ce qui ne surprend donc pas. 

La figure 6-2 suivante montre la rŽpartition des liens entre chaque entreprise et les 

nanotechnologies. Les rŽpondants avaient le choix entre trois possibilitŽs : La recherche et 

dŽveloppement, lÕutilisation et la production de nanotechnologies. Une entreprise pouvait 

sŽlectionner plusieurs rŽponses en fonction de ses activitŽs. 

 

 

Figure 6-2: Lien entre l'entreprise et les nanotechnologies 
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On remarque que presque toutes les entreprises font de la recherche et dŽveloppement 

dans les nanotechnologies. CÕest aussi le lien le plus Žvident qui a permis de les identifier au 

premier abord. On observe une rŽpartition plut™t Žquivalente entre lÕutilisation et la production de 

ces nanotechnologies. Le tableau 6-2 suivant montre le dŽtail de cette rŽpartition pour chacune 

des entreprises ayant rŽpondu au questionnaire : 

 

Tableau 6-2: DŽtail des activitŽs en lien avec les nanotechnologies 

 

6.4.2 ActivitŽs de lÕentreprise 

Pour complŽter le tableau que nous avons fourni prŽcŽdemment, le tableau 6-3 donne des 

prŽcisions cas par cas des rŽponses aux questions spŽcifiques portŽes sur les revenus et les 

sources de financements des rŽpondants. Nous allons analyser ces rŽponses dans la suite de cette 

section. 
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Tableau 6-3: ComplŽment de donnŽes sur les activitŽs des rŽpondants 

 

Dans la partie statistique du tableau sont reprŽsentŽs :  

¥ N : le nombre de rŽponses obtenues pour la question. 

¥ Min : le coefficient minimal parmi les rŽponses de tous les rŽpondants. 

¥ Max : le coefficient maximal parmi les rŽponses de tous les rŽpondants. 

¥ Moyenne : la moyenne des coefficients associŽs ˆ chacune des rŽponses. 

¥ ƒcart type : lÕŽcart type calculŽ pour chaque question. 

 

Toujours gr‰ce aux statistiques descriptives, regardons maintenant la proportion que 

prend la R&D en nanotechnologie en terme de propriŽtŽ intellectuelle. 
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La figure 6-3 Žtablit une rŽpartition de la propriŽtŽ intellectuelle dŽtenue sous deux 

groupes : le nombre total dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle dŽtenue ainsi que la part de propriŽtŽ 

intellectuelle liŽe aux nanotechnologies. 

 

 

Figure 6-3: RŽpartition de la propriŽtŽ intellectuelle dŽtenue 

 

Les rŽsultats montrent que les nanotechnologies ne reprŽsentent quÕune tr•s petite partie 

de la propriŽtŽ intellectuelle des entreprises. Cette part est assez faible mais il faut garder en t•te 

que lorsquÕon parle de nanotechnologie, on parle de matŽriaux de pointe et de lourds 

investissements. Aussi les nanotechnologies restent un moyen et non une fin pour une entreprise 

donc la propriŽtŽ intellectuelle dÕune compagnie reste principalement axŽe sur les autres produits 

qui sont dŽjˆ intŽgrŽs ou non. Une entreprise ne vendra pas forcŽment beaucoup de 

nanotechnologie mais elle peut les intŽgrer ˆ un grand nombre de ses produits  et ce sont ces 

produits qui seront soumis ˆ un plus grand nombre dÕoutils de protection de la propriŽtŽ 

intellectuelle. En effet, un seul nano-produit peut avoir des multitudes dÕapplications.  

Si on regarde les rŽponses de plus pr•s, on remarque que lÕentreprise 2 poss•de 100% (24 

sur 24) de ses outils de propriŽtŽ intellectuelle associŽs aux nanotechnologies pour seulement 33 

employŽs. CÕest donc une petite entreprise dont les activitŽs sont surement basŽes exclusivement 

sur les nanotechnologies. Alors que lÕentreprise 7 nÕen a que 2% (20 sur 1000) pour 10500 
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employŽs. Dans ce cas, cette entreprise est de grande taille et cherche plut™t ˆ diversifier ses 

activitŽs et ˆ profiter des nanotechnologies pour amŽliorer des produits quÕelle fabrique dŽjˆ. 

Pour aller plus loin dans cette observation nous pouvons aussi regarder la proportion 

dÕentreprises qui disposent de revenus spŽcifiques liŽs aux nanotechnologies. CÕest lÕobjet de la 

figure 6-4 ci-apr•s. 

 

Figure 6-4: Revenus des nanotechnologies 

 

Ë cette question facultative, seules 9 entreprises ont acceptŽ de rŽpondre. Les autres nÕont 

pas souhaitŽ donner cette information ou peut-•tre m•me que les rŽpondants en ignoraient la 

rŽponse.  

Sur les 9 rŽpondants, quatre poss•dent des revenus spŽcifiques liŽs aux nanotechnologies. 

Ce sont les entreprises 3, 4, 9 et 13. En regardant ces rŽsultats de plus pr•s, on observe que les 

entreprises ayant de tels revenus Ïuvrent principalement dans les secteurs des matŽriaux de 

pointe, de lÕaŽrospatial et de lÕŽnergie. Le dŽtail de ces revenus nÕest pas prŽcisŽ mais les quatre 

entreprises qui ont dŽclarŽ avoir de tels revenus ont toutes des activitŽs de fabrication de 

nanotechnologies. Ces revenus pourraient donc •tre issus de leurs ventes de nanoproduits. 
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Sur la figure 6-5 ci-dessous ont ŽtŽ reprŽsentŽes les diffŽrentes zones gŽographiques o• 

les entreprises offrent des produits ou des services.  

 

 

Figure 6-5: Zones gŽographiques du marchŽ cible 

 

Ces rŽsultats sont rŽalisŽs sur un Žchantillon total de 13 rŽponses qui est reprŽsentŽ par la 

valeur 100% dans cette reprŽsentation. CÕest donc 11 entreprises sur les 13 qui cherchent ˆ 

profiter du marchŽ en AmŽrique du Nord contre seulement 9 pour le QuŽbec. Ces entreprises qui 

ciblent leur marchŽ en dehors du QuŽbec et du Canada reprŽsentent donc un manque ˆ gagner. En 

revanche notre Žtude ne permet pas de mettre en Žvidence les raisons qui les poussent ̂ ne pas 

proposer leurs produits ou leurs services au QuŽbec ou m•me au Canada. 

 

Pourtant la figure 6-6 montre que 70% des entreprises obtiennent des financements 

provenant de la province de QuŽbec. Ce sont ensuite lÕAmŽrique du Nord, et donc notamment les 

ƒtats-Unis, le Canada ainsi que lÕEurope qui sont bŽnŽficiaires du financement de ces entreprises 

de haute technologie. 
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 Figure 6-6: Provenances gŽographiques des sources de financement 

 

Cette figure met en avant la participation active du QuŽbec dans le financement de ces 

entreprises. Les rŽsultats ne sont pas surprenants puisque les entreprises rŽpondantes ont toutes 

des activitŽs au QuŽbec. Cependant le tableau 6-4 suivant montre le dŽtail des rŽponses des 4 

entreprises qui ne visent pas le QuŽbec dans leur marchŽ cible : 

 

Tableau 6-4: Comparaison entre source de financement et marchŽ cible 

 Entreprise 1 Entreprise 4 Entreprise 6 Entreprise 12 

Financements provenant 
du QuŽbec Oui Oui Oui Oui 

MarchŽ ciblŽ 

QuŽbec Non Non Non Non 

Canada 
hors 

QuŽbec 
Non Non Non Non 

AmŽrique 
du Nord Oui Oui Non Oui 
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Ce tableau montre que ces entreprises qui ont des activitŽs au QuŽbec, sont financŽes par 

le QuŽbec mais ne vendront pas leurs produits dans la province ni au Canada. Ce genre de 

situation est un manque ˆ gagner pour le QuŽbec en terme de retombŽes Žconomiques. 

Il serait intŽressant de regarder maintenant quels sont les types de financement que ces 

compagnies obtiennent pour dŽvelopper leurs activitŽs : sur la figure 6-7 on remarque que les 

subventions gouvernementales sont les sources principales de financement. En effet, comme nous 

lÕavons dŽjˆ soulignŽ, la recherche et le dŽveloppement sont des activitŽs tr•s importantes pour ce 

type dÕindustrie. Nous avions mis en Žvidence dans les parties prŽcŽdentes que les subventions 

aident principalement les projets de recherche et les coopŽrations entre les entreprises et les 

universitŽs. Pour les autres types de financement on remarque que les fonds issus des 

investisseurs privŽs et des partenariats eux-m•mes sont aussi tr•s importants. Les partenariats ont 

donc un double r™le dans ce tableau, ils permettent non seulement de partager des compŽtences 

mais aussi de partager les investissements.  

Nous chercherons ˆ savoir dans la suite si les entreprises prŽf•rent rŽaliser des partenariats 

parce quÕelles peuvent partager les cožts dÕinvestissement ou bien plut™t parce quÕelles 

recherchent ˆ mettre en commun leur expertise pour dŽvelopper des produits. 

 



 94 

 

Figure 6-7: Sources de financement 

 

La proximitŽ gŽographique des acteurs est Žgalement un point important dans lÕŽtude : le 

tableau 6-5 suivant montre quÕil nÕy a pas vraiment de proximitŽ particuli•re entre les entreprises 

qui ont les m•mes activitŽs. LÕŽcart type de 2,1 rŽv•le tr•s clairement que les rŽponses sont assez 

partagŽes et donc quÕune activitŽ en rapport avec les nanotechnologies nÕest pas forcŽment une 

raison pour se rapprocher gŽographiquement dÕautres industries Ïuvrant dans le m•me domaine. 

Pour cette question les rŽpondants pouvaient noter de 1 ˆ 7 lÕassertion suivante : ÒMon entreprise 

est proche gŽographiquement dÕorganismes ayant des activitŽs similaires Ó. 
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Tableau 6-5: ProximitŽ gŽographique d'organismes ayant des activitŽs similaires 

Nombre de 

rŽpondants 

RŽponse 

Minimum  

RŽponse 

Max 

Moyenne ƒcart  type 

13 1 7 4,61 2,10 

 

Cependant on notera que les entreprises ayant des activitŽs dans le secteur des produits 

chimiques ont rŽpondus ˆ 100% quÕelles Žtaient proches dÕorganismes ayant des activitŽs 

similaires avec la note maximale : 7.  

 

6.4.3 Relations de Partenariat 

Regardons maintenant de plus pr•s les relations de partenariat et leurs caractŽristiques. 

Nous allons essayer de comprendre quels sont les types de partenariats prŽfŽrŽs de ces entreprises 

et les raisons qui poussent ˆ les rŽaliser. 

La figure 6-8 ci-contre montre que sur un total de 803 partenariats dŽnombrŽs dans le 

questionnaire, 319 (environ 40%) ont ŽtŽ rŽalisŽs avec des universitŽs, 103 (13 %) avec des 

organismes publics et 381 (47%) avec des organismes privŽs. 

 

Figure 6-8: Nombre de partenariats 
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M•me dans ce milieu o• la propriŽtŽ intellectuelle reste un sujet sensible, il semble que 

les entreprises aient une lŽg•re prŽfŽrence pour coopŽrer entre-elles. (Malheureusement nous 

nÕobservons pas de corrŽlation directe entre cette variable et le type dÕactivitŽ en nanotechnologie 

de lÕentreprise.)  Suivent ensuite les universitŽs avec lesquelles les partenariats orientŽs recherche 

et dŽveloppement sont les plus importants. Ces partenariats sont Žgalement un excellent moyen 

de rŽaliser un transfert de connaissances des universitŽs vers le secteur privŽ tout en formant les 

Žtudiants au milieu professionnel pour une Žventuelle embauche ultŽrieure. Cette observation a 

ŽtŽ discutŽe et confirmŽe lors de rencontres avec des personnes travaillant au placement de 

stagiaires universitaires dans les entreprises. 

La figure suivante montre un rŽsultat surprenant. Celle-ci reprŽsente les prŽfŽrences des 

entreprises en termes de type de collaborateur. Les rŽsultats semblent indiquer une lŽg•re 

prŽfŽrence pour les organismes privŽs et les organismes publics aux universitŽs m•me si les 

organismes publics ne reprŽsentent que 13% du nombre de partenariats total rŽalisŽs. 

 

 

Figure 6-9: PrŽfŽrences de partenariats 

 

Ainsi les partenariats avec les organismes publics sont globalement moins frŽquents que 

les autres, mais restent ceux que les entreprises prŽf•rent. Si elles en avaient la possibilitŽ, il 
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semblerait que les entreprises travaillant avec les nanotechnologies essaieraient dÕeffectuer plus 

de partenariats avec des organismes publics. 

Nous allons maintenant nous intŽresser aux raisons qui poussent les entreprises ˆ rŽaliser 

des partenariats. Nous regarderons ces donnŽes sous deux angles : les objectifs qui ont poussŽ ˆ 

rŽaliser des partenariats jusquÕˆ aujourdÕhui et les objectifs qui pourraient •tre poursuivis pour les 

futurs partenariats. 

 

 

Figure 6-10: Objectifs des partenariats 

 

En regardant la figure 6-10 on remarque que les raisons qui poussent ˆ mettre en place des 

partenariats sont nombreuses. On observe toutefois une lŽg•re prŽfŽrence pour les partenariats 

visant le partage de la recherche et du dŽveloppement, ceux qui recherchent des financements 

ainsi que ceux concernant lÕacc•s ˆ des compŽtences critiques. 

Cependant pour les partenariats futurs, les objectifs changent lŽg•rement. En effet, nous 

avons demandŽ aux rŽpondants dÕindiquer dans un premier temps les objectifs qui les ont menŽs 

ˆ rŽaliser des partenariats jusquÕˆ aujourdÕhui puis dÕindiquer quels seraient les objectifs qui les 

pousseraient ̂ les rŽaliser dans le futur (Ce sont les deux sŽries reprŽsentŽes dans la figure 
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prŽcŽdente). Les objectifs futurs tendent ˆ mettre en avant les partenariats qui permettront 

lÕaugmentation des Žchelles de production et lÕacc•s ˆ de nouveaux marchŽs. A contrario, lÕacc•s 

ˆ des rŽseaux de distribution et ˆ des compŽtences critiques subit une petite rŽduction pour les 

objectifs futurs. Nous avons regroupŽ ces donnŽes en dŽtail dans le tableau 6-6 ci-dessous. Un 

Òchangement positif" correspond ˆ la poursuite dÕun objectif de partenariat pour de futurs projets 

alors que celui-ci nÕŽtait pas un objectif poursuivi au cours des partenariats prŽcŽdents. Un 

Òchangement nŽgatif" dans les objectifs tŽmoigne de lÕeffet inverse. 

 

Tableau 6-6: Changements des objectifs de partenariat 

  Nombre de 

changements 

positifs 

Nombre de 

changements 

nŽgatifs  

Changements 

dans les 

objectifs de 

partenariats 

entre les 

partenariats 

passŽs et les 

partenariats 

futurs: 

Partage des cožts 1 1 

Partage des risques 1 0 

Acc•s ˆ la R&D 1 0 

DŽveloppement de prototypes 2 1 

Augmentation des Žchelles de 

production 

3 0 

Acc•s a des compŽtences critiques 0 2 

Acc•s ˆ de nouveaux marchŽs 3 1 

Acc•s ˆ des rŽseaux de distribution 0 2 
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Ainsi pour leurs futures relations de partenariat, les entreprises semblent vouloir 

augmenter leurs Žchelles de production et amŽliorer lÕacc•s ˆ de nouveaux marchŽs alors que 

lÕacc•s aux rŽseaux de distribution perd de son importance. 

Pour remplir ces objectifs, les compagnies vont chercher des partenariats presque partout 

dans le monde comme on peut le voir sur la figure 6-11. 

 

Figure 6-11: Situation gŽographique des partenaires 

 

Ici sont reprŽsentŽes les rŽgions dÕo• sont issus les partenaires des entreprises ayant 

rŽpondu ˆ lÕenqu•te. On y voit la province du QuŽbec, le Canada et lÕAmŽrique du Nord jouer un 

r™le tr•s important. Pour ces trois rŽgions, la part des partenariats rŽalisŽs est dÕenviron 65%. 

Ce diagramme montre donc que les entreprises nÕhŽsitent pas ˆ aller chercher des 

partenaires en dehors du Canada si nŽcessaire. La notion de distance nÕa donc pas dÕimportance 

dans la recherche du partenaire idŽal. 

De mani•re gŽnŽrale, nous avons essayŽ de comprendre comment les entreprises 

per•oivent les bienfaits liŽs aux partenariats quÕelles effectuent.  
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Dans la figure 6-12, nous avons demandŽ aux rŽpondants de noter sur une Žchelle de 1 ˆ 7 

lÕassertion suivante : ÒUn partenariat est un moyen dÕatteindre les objectifs stratŽgiques de mon 

entrepriseÓ. Il rŽsulte de ces rŽponses que la majoritŽ des entreprises ont rŽpondu, avec le 

coefficient maximum 7, quÕelles consid•rent que ces partenariats ont un effet bŽnŽfique pour 

atteindre leurs objectifs stratŽgiques. 

 

 

Figure 6-12: ApprŽciation gŽnŽrale des partenariats par rapport aux objectifs stratŽgiques des 

entreprises 

 

Il nÕy a eu que peu de rŽponses avec des coefficients diffŽrents. Mais nous noterons que 

les entreprises 9 et 13 qui ont rŽpondu le plus faiblement ˆ cette question sont Žgalement celles 

qui ont la part de revenu issue des nanotechnologies la plus importante: 5% et 70% de leurs 

revenus. Cette constatation est faite ˆ lÕaide des rŽponses aux questions QSF2.1 (tableau 6-3) et 

QAP12 (tableau 6-7). Ceci nous am•ne ˆ penser que les entreprises les plus sensibles aux revenus 

issus des nanotechnologies ne consid•rent pas les partenariats comme des atouts stratŽgiques. Par 

ailleurs ces 2 entreprises nÕont pas dÕobjectifs en lien avec la R&D concernant les partenariats 

quÕelles effectuent. Une des raisons qui pourrait expliquer ces rŽponses serait la peur de la 

concurrence liŽe aux technologies critiques quÕelles dŽveloppent.  

Le tableau 6-7 suivant montre les donnŽes brutes qui ont permis ces observations. 
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Tableau 6-7: DonnŽes d'analyses des rŽponses ˆ la question QAP12 

 

 

6.4.4 RŽsultats des corrŽlations non-paramŽtriques de Spearman 

La partie suivante sÕintŽresse ˆ quelques corrŽlations rŽalisŽes sur les variables 

indŽpendantes sŽlectionnŽes et choisies dans la partie prŽcŽdente. Il est ˆ noter que ces 

corrŽlations de Spearman sont des tests non paramŽtriques et sont ˆ interprŽter avec prŽcaution 

car le nombre dÕobservations pour ces variables est de 12 ou 13 selon les cas. 

CÕest pourquoi nous nÕavons retenu ici que les corrŽlations dont le coefficient de corrŽlation 

(Sigma) est infŽrieur ˆ 5%. 

 

Tableau 6-8: Risques et dŽpenses en R&D liŽes aux nanotechnologies 
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Ainsi le tableau 6-8 ci-dessus montre que les entreprises ayant des dŽpenses en recherche 

et dŽveloppement dans les nanotechnologies per•oivent un risque lorsquÕelles effectuent des 

partenariats. Encore une fois, les technologies de pointe et souvent les propriŽtŽs intellectuelles 
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mises en jeu par ces entreprises, les rendent plus sensibles aux risques associŽs au partage de 

lÕinformation avec dÕautres organismes. Nous noterons cependant que cette observation nÕest pas 

spŽcifique au domaine des nanotechnologies. En effet, de mani•re plus gŽnŽrale, Kothari et al. 

(2002) montraient que les investissements en R&D sont ˆ lÕorigine de bŽnŽfices futurs beaucoup 

plus incertains que les investissements en capitaux. CÕest cette notion dÕincertitude qui est 

principalement reliŽe aux risques dont il est question dans cette observation.  

En cherchant ˆ comprendre quels sont les facteurs qui influencent le nombre de 

partenariats total mis en Ïuvre par une entreprise, nous observons une corrŽlation entre ce 

nombre de partenariats et la source du financement : 

 

Tableau 6-9: Partenariats et financements 
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Le tableau 6-9 donne un rŽsultat tr•s intŽressant car il montre une corrŽlation positive 

entre les subventions gouvernementales et le nombre total de partenariats dÕune entreprise. En 

effet, ici plus les entreprises sont financŽes par ces subventions gouvernementales et plus elles 

rŽalisent de partenariats. Ce rŽsultat nÕest que peu surprenant car un grand nombre de subventions 

gouvernementales ne sont obtenues que pour des partenariats impliquant de la recherche et du 

dŽveloppement, la plupart du temps avec des universitŽs. MalgrŽ tout observons ici que les 

incitatifs gouvernementaux semblent avoir une influence sur le nombre de partenariats rŽalisŽ.  
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6.4.5 Risques liŽs aux partenariats 

Le tableau 6-10 suivant donne le dŽtail des rŽponses aux questions qui traitent directement 

des risques per•us par les gestionnaires et les param•tres qui influent sur la dŽcision de 

collaborer : 

 

Tableau 6-10: DŽtails des rŽponses aux questions concernant la dŽcision de collaborer 

 



 104 

Tableau 6-11: DŽtails des rŽponses aux questions concernant la dŽcision de collaborer  

(suite et fin) 
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Cette partie a pour but de regrouper les rŽsultats des questions traitant directement des 

risques et de leur perception. Nous Žtudierons ces donnŽes en deux Žtapes : dans un premier 

temps nous effectuerons une Žtude descriptive simple des rŽponses obtenues pour ensuite 

regarder ces rŽsultats en prenant en compte le type dÕactivitŽ de ces entreprises travaillant avec 

des nanotechnologies.  

Chacune des questions suivantes ont ŽtŽ notŽes sur une Žchelle de 1 ˆ 7 o• nous avons 

exclu la  valeur 4 des rŽponses potentielles puisquÕelle indique un avis neutre. La figure 6-13 

donne une reprŽsentation graphique des moyennes des rŽponses concernant les diffŽrents types de 

risques. Nous cherchons ici ˆ Žtablir un ordonnancement des risques les plus apprŽhendŽs. 

 

 

Figure 6-13: Perception globale des risques 

 

Globalement tous les risques ont ŽtŽ faiblement notŽs. Les moyennes sont comprises entre 

2,4 pour le risque de rachat ou de fusion ˆ 4,6 pour le risque de mauvaise performance 

technologique.  

LÕaccent est donc mis pour les risques de mauvaise performance technologique et de 

mauvaise performance commerciale suivis ensuite par le risque dÕappropriation unilatŽrale des 

ressources ou des compŽtences. Ces trois risques sont les plus importants pour ces entreprises. Il 

serait tr•s intŽressant de conduire le m•me type dÕŽtude avec des entreprises nÕayant aucun lien 
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avec les nanotechnologies pour mettre en Žvidence dÕŽventuelles diffŽrences. Cependant les 

coefficients moyens restent tout de m•me tr•s proches de 4, ils ne peuvent donc pas •tre 

considŽrŽs comme tr•s importants.  

On remarque Žgalement que le risque de mauvaise performance financi•re est le moins 

important. Ceci peut •tre mis en lien avec les diffŽrents types de financements obtenus par ces 

entreprises qui nÕont presque pas recourt ˆ des financements privŽs, du capital de risque ou des 

anges financiers. Les pressions financi•res externes sont alors minimisŽes. 

 

La question suivante suit le m•me principe dÕanalyse, mais cette fois les entreprises 

interrogŽes devaient noter les phrases en fonction de leur degrŽ dÕaccord avec ces derni•res en 

utilisant la m•me Žchelle de notation que prŽcŽdemment. 

Ces rŽsultats sont reprŽsentŽs de la m•me mani•re sur la figure 6-14 suivante : 

 

 

Figure 6-14: Faits influen•ant la dŽcision de collaborer 

 

Ici les moyennes obtenues sont plus ouvertes ˆ discussion. Tout dÕabord, un partenariat ne 

semble pas •tre un risque pour ces entreprises qui ont notŽ cette assertion avec une moyenne de 

2,2. En effet, la rupture dÕun partenariat nÕaurait pas de consŽquences tr•s graves pour 

?:0'

1:@'

1:A'

;:1'
=:B'

?:='

=:='

!"
'"
#"
J"
$"
I"
%"
<"

YE):;"+3)-;"94:;;,"V"P)9*.9":-"
8+92.-+9,+2"1G+M:."P),;"M:."-):;">."

;):G+,2,)-;Y"

YZ042+B>,;;.*.-2"/0:-"8+92.-+9,+2"
)11:8.":-."H9+-/."8+92"/.;"

9.;;):91.;"/."*)-".-29.89,;.Y"

YZ.;"9.>+2,)-;"+3.1">.;"8+92.-+,9.;"
;)-2"H4-49+>.*.-2"8.:"L>.F,B>.;Y"

Z+"9:82:9."/0:-"8+92.-+9,+2".;2":-."
,;;:.".-3,;+H.+B>."

YZ+"9:82:9."/0:-"8+92.-+9,+2"+:9+,2"
/."H9+3.;"1)-;4M:.-1.;"8):9"3)29."

)9H+-,;+2,)-Y"

YZ."9.1):9;"+:F"8+92.-+9,+2;".;2":-"
*)K.-"/0+22.,-/9.">.;")BW.12,P;"

;29+24H,M:.;"/."*)-")9H+-,;+2,)-Y"

Y=-"8+92.-+9,+2".;2";K-)-K*."/."
9,;M:.;"8):9"*)-".-29.89,;.Y"



 107 

lÕorganisation (notŽe ˆ 2,8). DÕautre part, le plus grand degrŽ dÕaccord est associŽ aux phrases 

suivantes :ÓLe recours aux partenariats est un moyen dÕatteindre les objectifs stratŽgiques de mon 

organisationÓ et ÒNous avons rŽussi ˆ former un partenariat chaque fois que nous le souhaitionsÓ. 

Ainsi les partenariats dont nous parlons ne reprŽsentent pas de grands risques pour ces 

organismes alors quÕils permettent dÕatteindre des objectifs critiques pour leur croissance. Ces 

partenariats semblent assez faciles ˆ mettre en place et suffisamment flexibles pour •tre adaptŽs 

en fonction de lÕŽvolution des projets. 

Cette seule figure atteste de lÕimportance des partenariats pour aider ˆ la croissance dÕune 

entreprise. Les organismes liŽs aux nanotechnologies en font donc un usage satisfaisant tout en 

minimisant les risques qui peuvent y •tre liŽs. 

Enfin nous nous sommes intŽressŽ aux diffŽrentes caractŽristiques dÕun partenaire qui 

peuvent influencer la dŽcision de collaborer avec celui-ci. Les moyennes des notations obtenues 

sont reprŽsentŽes sur la figure 6-15 : 

 

 

Figure 6-15: Importance accordŽe aux caractŽristiques des partenaires 
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Les moyennes sont beaucoup plus significatives que dans les questions prŽcŽdentes. Nous 

pouvons voir ici que les 4 caractŽristiques suivantes sont de loin les plus importantes pour la 

sŽlection dÕun futur partenaire : 

¥ La concordance des objectifs et des stratŽgies 

¥ La confiance prŽexistante puisquÕelle apporte un moyen de contr™le du risque 

(Delerue, 2004) 

¥ La motivation 

¥ La rŽputation 

Les autres crit•res ne semblent pas influer beaucoup dans la dŽcision de collaborer. On 

retrouve ̂  nouveau le fait que la proximitŽ gŽographique du partenaire nÕest pas un crit•re de 

sŽlection et lÕŽloignement lors dÕune collaboration nÕa pas dÕimportance. 

 

6.5 ParticularitŽs liŽes  ̂la cha”ne de valeur 

6.5.1 Outils de propriŽtŽ intellectuelle 

Nous avons sŽparŽ lÕŽchantillon des rŽpondants en deux sous-groupes : 

¥ Les entreprises qui utilisent les nanotechnologies dans dÕautres produits ou 

procŽdŽs (avec ou sans activitŽs de R&D). Ce groupe prendra donc en compte les 

entreprises 1 et 5. 

¥ Les entreprises qui produisent des nanotechnologies (avec ou sans activitŽs de 

R&D). Ce groupe sera reprŽsentŽ par les entreprises 6, 11 et 13. 

Ainsi le premier sous-groupe qui prend en compte les entreprises ayant un lien 

dÕutilisation avec les nanotechnologies sera appelŽ : ÒUtilisation nanotechnologiesÓ. Ces 

entreprises sont situŽes au milieu ou vers la fin de la cha”ne de valeur puisquÕelles utilisent les 

nanomatŽriaux fabriquŽs et transformŽs par les firmes qui les produisent. De m•me, le deuxi•me 

sous-groupe prend en compte les entreprises ayant un lien de production avec les 

nanotechnologies. Celui-ci sera appelŽ: ÒProduction nanotechnologiesÓ et nous consid•rerons que 
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ces entreprises ont des activitŽs situŽes au tout dŽbut de la cha”ne de valeur. Nous nous rŽf•rerons 

ainsi ˆ la description de la cha”ne de valeur issue du chapitre 5.  

Dans un premier temps nous allons regarder les diffŽrences de ces deux groupes par 

rapport ˆ la propriŽtŽ intellectuelle que les entreprises dŽtiennent. Ainsi dans le tableau 8 nous 

avons regroupŽ les donnŽes des deux seules entreprises ayant des activitŽs uniquement liŽes ˆ 

lÕutilisation des nanotechnologies. Nous avons inscrit leurs rŽponses respectives concernant le 

nombre dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle totale et ceux liŽs aux nanotechnologies. Le but est de 

les comparer avec la moyenne des autres rŽponses excluant ces 2 entreprises. 

 

Tableau 6-12: PropriŽtŽ intellectuelle des entreprises faisant uniquement utilisation des 

nanotechnologies 
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Nous pouvons voir assez nettement que globalement, quÕil sÕagisse de nanotechnologies 

ou non, le nombre dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle dŽtenus est tr•s faible comparŽ aux autres 

entreprises. Ces entreprises qui sont consommatrices de nanotechnologies pour les inclure dans 

leurs produits nÕont donc pas de besoin particulier dÕutiliser des brevets ou des licences. Ces 

entreprises semblent donc •tre clientes des produits de nanotechnologie issus des autres 

compagnies.   
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Nous avons fait le m•me travail avec les entreprises ayant un lien unique de production 

avec les nanotechnologies. Le tableau rŽsultant est le tableau 6-13 :  

 

Tableau 6-13: PropriŽtŽ intellectuelle des entreprises produisant des nanotechnologies 
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Comme pour le groupe prŽcŽdent, ces entreprises poss•dent un faible nombre dÕoutils de 

propriŽtŽ intellectuelle total. Cependant les outils de propriŽtŽ intellectuelle liŽs aux 

nanotechnologies prennent une proportion beaucoup plus importante. M•me si lÕentreprise 3 

dŽclare un nombre infŽrieur ˆ la moyenne, il est ˆ noter que tous ses outils sont liŽs aux 

nanotechnologies. De m•me pour les deux autres, les outils de propriŽtŽ intellectuelle pour les 

nanotechnologies reprŽsentent une part majoritaire de la propriŽtŽ intellectuelle totale dŽtenue. 

Pour ces entreprises on a donc une forte utilisation des brevets et des licences pour 

protŽger leurs nano-produits. Ainsi les activitŽs de production liŽes aux nanotechnologies 

requi•rent une certaine protection de la recherche et des moyens de production, ce qui semble 

logique puisque le sous-groupe ŽtudiŽ en fait son activitŽ principale. 

Pour prendre en compte la taille de lÕentreprise dans cette analyse, nous avons crŽŽ une 

variable regroupant le nombre dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle dŽtenus liŽs aux 

nanotechnologies et le nombre dÕemployŽs de lÕentreprise (considŽrŽ comme un proxy de sa 

taille). En faisant le rapport de ces deux caractŽristiques nous souhaitons mettre en Žvidence la 

proportion dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle dŽtenus par rapport ˆ la taille de lÕentreprise. Les 

rŽsultats sont regroupŽs dans le tableau 6-14 suivant. 
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Tableau 6-14 : Outils de propriŽtŽs intellectuelle (OPI) et taille de l'entreprise 

 Production 

nanotechnologies 

Autres 

Entreprises : 6 11 13 2 1 3 4 5 7 8 12 9 

Nombre 

dÕemployŽs 
75 28 6 33 103 900 430 16 10500 1000 200 580 

Rapport 

OPI sur 

nombre 

dÕemployŽs 

0,09*  0,43*  0,33*  0,72* 0,14 0 0 0 0,01 0,01 0,025 0,05 

 

 

Les Žtoiles (*)  permettent de repŽrer les 4 coefficients les plus importants. Parmi ces 4 

entreprises, 3 ont pour principale activitŽ la production de nanotechnologie et la R&D. 

LÕentreprise numŽro 2 produit des nanotechnologies mais elle les utilise Žgalement dans dÕautres 

procŽdŽs, cÕest pourquoi elle ne fait pas partie de la m•me classification.  

Ce tableau montre donc que les entreprises qui produisent des nanotechnologies sont des 

entreprises de petites tailles (comparativement aux autres) et poss•dent, en proportion, beaucoup 

dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle reliŽs aux nanotechnologies. Ces rŽsultats sont Žgalement 

confirmŽs par Mangematin, V. et al., (2011) qui montrent que les entreprises poss•dent peu de 

brevets de nanotechnologies. De plus, les nanotechnologies sont dŽveloppŽes dans les grandes 

entreprises, m•me si elles ne reprŽsentent quÕune faible partie de leur base de connaissances,  

alors que le dŽveloppement intensif de ces technologies est rŽalisŽ dans un petit nombre 

dÕentreprises. 
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6.5.2 Perception des risques 

Nous avons Žgalement cherchŽ ˆ comprendre si la perception des risques liŽs aux 

partenariats Žtait influencŽe par la position dÕune entreprise dans la cha”ne de valeur. 

Pour ce faire, nous avons repris les trois graphiques en Žtoile utilisŽs prŽcŽdemment et 

nous y avons superposŽ les courbes des sous groupes de production et dÕutilisation des 

nanotechnologies. Nous obtenons ainsi les figures situŽes dans lÕannexe 2. 

Malheureusement ces graphiques ne donnent pas de rŽsultats significatifs concernant la 

perception des risques. CÕest pourquoi nous avons cherchŽ ˆ aller plus loin dans cette analyse en 

crŽant notamment une nouvelle variable. CÕest lÕobjet du paragraphe suivant. 

 

6.5.3 IntensitŽ des risques per•us 

Devant la faible accentuation des notations accordŽes aux risques, nous avons essayŽ 

dÕapprofondir cette Žtude en nous intŽressant ˆ ce que nous avons appelŽ ÒLÕintensitŽ du risqueÓ. 

Nous avons dŽfini lÕintensitŽ dÕun risque comme Žtant la diffŽrence entre la valeur associŽe ˆ ce 

risque (notŽe entre 1 et 7) et la moyenne des valeurs associŽes aux autres risques. Nous pouvons 

la formuler comme ceci : 

 

!! ! ! ! !
! !

!
! ! ! ! ! !

! ! !
 

 

O• I i est la valeur dÕintensitŽ associŽe ˆ la variable de risque Ri.  Cette formulation nous 

permet ainsi dÕidentifier lÕimportance accordŽe aux risques par les rŽpondants par rapport aux 

autres notations. Une valeur dÕintensitŽ nŽgative signifie donc que comparativement aux notes 

attribuŽes pour les autres risques, le risque en question est per•u comme moins important. 
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La figure 6-16 ci-dessous regroupe les rŽsultats de cette Žtude o• nous avons calculŽ la 

valeur dÕintensitŽ des risques pour les trois groupes de rŽpondants ŽtudiŽs prŽcŽdemment. 

 

Figure 6-16: IntensitŽ des risques dans la cha”ne de valeur 

 

Dans un premier temps on retrouve la tendance gŽnŽrale dŽjˆ observŽe au cours de ce 

chapitre : le risque per•u comme le plus significatif est celui de mauvaise performance 

technologique alors que les moins importants sont les risques de mauvaise performance 

financi•re et rachat ou de fusion. Cette observation est ainsi confirmŽe pour les trois groupes de 

notre Žtude. 

Cependant, alors que le risque de mauvaise performance commerciale semblait important 

pour la majoritŽ des rŽpondants, il ne semble pas avoir autant dÕimpact pour les sous-groupes qui 

utilisent ou qui produisent les nanotechnologies. A contrario, ces deux sous-groupes semblent 

•tre plus sensibles au risque dÕappropriation unilatŽrale des ressources ou des compŽtences. 
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Ainsi, avoir des activitŽs en amont ou en aval de la cha”ne de valeur semble influer lŽg•rement 

sur la sensibilitŽ ˆ ces deux types de risques. Il en rŽsulte que le risque dÕappropriation unilatŽrale 

des ressources ou des compŽtences devient un facteur important ˆ prendre Žgalement en 

considŽration. 

 

6.6 RŽsumŽ des principaux rŽsultats mis en Žvidence 

Les donnŽes quantitatives prŽcŽdentes sont tr•s satisfaisantes car elles reprŽsentent un 

Žchantillon caractŽristique des entreprises impliquŽes dans les projets de recherche ou de 

dŽveloppement des nanotechnologies au QuŽbec (21% des 60 ciblŽs pour lÕenqu•te).  

Voici, ci-dessous, une liste rŽsumŽe des rŽsultats principaux que nous venons de mettre en 

Žvidence ˆ lÕissue de lÕanalyse des rŽponses de lÕenqu•te: 

¥ Les entreprises qui ont rŽpondu dŽtiennent peu dÕoutils de propriŽtŽ intellectuelle liŽs 

aux nanotechnologies comparativement au nombre dÕoutils total quÕelles dŽtiennent. 

¥ Le marchŽ cible de ces acteurs nÕest pas forcŽment le QuŽbec m•me si celui-ci est 

une source de financement. 

¥ Le crit•re gŽographique ne semble pas avoir dÕimportance pour la recherche dÕun 

partenaire.  

¥ Les rŽponses sugg•rent que les entreprises rŽaliseraient plus de partenariats avec des 

organismes publics si elles en avaient la possibilitŽ. 

¥ LÕaugmentation des Žchelles de production et lÕacc•s ˆ de nouveaux marchŽs sont les 

nouveaux dŽfis que les partenariats devraient solutionner dans le futur. 

¥ Les rŽpondants qui investissent des ressources dans la recherche et le dŽveloppement 

des nanotechnologies semblent plus sensibles aux risques des partenariats. 

¥ Le choix dÕun partenaire se base souvent sur des crit•res tr•s difficilement 

quantifiables, comme la confiance ou encore la motivation. Ces crit•res semblent 

alors importants quand lÕentreprise qui travaille avec des nanotechnologies veut Žviter 

toute perte de ressources ou de compŽtences lors dÕun partenariat. 
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¥ DÕapr•s notre Žchantillon les entreprises dont lÕactivitŽ se rŽsume ˆ produire des 

nanotechnologies ou ˆ en faire de la R&D, sont des firmes globalement de taille plus 

faible que les autres et poss•dent une grande proportion dÕoutils de propriŽtŽ 

intellectuelle liŽe aux nanotechnologies. 

¥ Le risque de mauvaise performance technologique est prŽdominant pour les 

gestionnaires interrogŽs lorsquÕils doivent prendre la dŽcision dÕŽtablir un nouveau 

partenariat. De plus, les entreprises qui produisent ou qui utilisent des 

nanotechnologies semblent plus sensibles au risque dÕappropriation unilatŽrale des 

ressources et des compŽtences. 
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CHAPITRE 7  DISCUSSION ET CONCLUSION 

 

Les nanotechnologies ne forment pas un secteur industriel distinct des autres. Elles se 

positionnent comme une technologie ˆ usage gŽnŽral permettant lÕinnovation (Mangematin, V. et 

al., 2011). De part leur aspect multidisciplinaire, ces technologies impliquent de nombreuses 

relations inter-organisationnelles pour permettre leur dŽveloppement et leur intŽgration dans les 

industries dŽjˆ en place. Les risques jouent un r™le certain dans le processus de prise de dŽcision 

des gestionnaires comme le prŽcisent March et Shapira (1987). CÕest pourquoi nous avons 

cherchŽ ˆ mettre en Žvidence les avantages et les risques qui entrent en compte dans la prise de 

dŽcision de collaborer dans ce domaine de haute innovation. 

Zucker et Darby (2003) prŽvoient un dŽveloppement futur des nanotechnologies similaire 

ˆ  celui des biotechnologies avec un accent sur la prŽsence de personnel scientifique de haut 

niveau, de nombreux liens entre les universitŽs et les entreprises, une organisation cruciale du 

transfert de technologies, des mises en place de firmes et de start-ups basŽes sur la R&D ainsi que 

du capital risque pour financer les phases initiales de dŽveloppement. Les nanotechnologies 

servent de point de convergence avec de nombreuses autres technologies et se positionnent en 

tant que solutions aux dŽfis industriels actuels (Freitas Jr, 2010; Hyungsub et al., 2009; Kautt et 

al., 2007; Linton et al., 2004). 

Notre Žtude se distingue des travaux dŽjˆ prŽsent dans la littŽrature car elle tente de mettre 

en Žvidence ce en quoi les nanotechnologies peuvent influer sur lÕorganisation et les obstacles des 

relations de partenariats. La cha”ne de valeur telle que nous lÕavons modŽlisŽe correspond ˆ ce 

que nous avons pu observer de lÕorganisation des nanotechnologies. On retrouve en tout dŽbut de 

cha”ne les entreprises qui produisent les nanomatŽriaux. Ces entreprises Òplates-formesÓ ont des 

liens avec de nombreuses entreprises dans divers secteurs industriels. La difficultŽ pour ces 

entreprises est de sÕadapter ˆ leurs clients qui nÕont pas tous les m•mes besoins et les m•mes 

attentes. De plus, pour amŽliorer les chances de succ•s de tous ces projets, tous les acteurs 

devraient •tre impliquŽs d•s les premiers stades du projet pour garantir un apprentissage commun 

et accŽlŽrer la mise en place des futurs processus. 

Encore une fois nous appuyons la grande importance des partenariats et du transfert des 

connaissances dans le contexte de dŽveloppement des nanotechnologies. DÕapr•s nos rŽsultats, 
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lÕŽtablissement de ces partenariats semble favorisŽ par les sources de financements disponibles, 

que ce soit pour les entreprises ou pour les universitŽs. Pour confirmer ce point, nous avons 

Žgalement Žtabli une corrŽlation entre les subventions gouvernementales et le nombre de 

partenariats rŽalisŽs. 

Toutes nos entrevues m•nent  ̂ la m•me conclusion : le transfert de connaissances entre 

lÕuniversitŽ et les entreprises nÕest plus exclusivement une question de brevets et de licences 

comme le soulignaient Mowery et Ziedonis (2001). En effet, les stages prennent une part tr•s 

importante au QuŽbec car ils permettent dÕaccompagner le transfert ˆ lÕaide dÕun Žtudiant suivi 

par un chercheur acadŽmique. Cette forme de partenariat reprŽsente un avantage important pour 

les entreprises car elles peuvent bŽnŽficier dÕune main dÕÏuvre qualifiŽ ˆ faible cožt pouvant se 

conclure par lÕembauche du stagiaire pour conserver son expertise ˆ lÕinterne. 

Pour ce qui est de la protection de la propriŽtŽ intellectuelle, il semble que la question : 

Òqui dŽtiendra la propriŽtŽ intellectuelleÓ pose probl•me lors de la mise en place dÕun partenariat. 

Il est difficile de toujours concilier tous les acteurs sur ces enjeux surtout quand il est question 

dÕargent en bout de ligne. Au QuŽbec cÕest notamment lÕentreprise Goudreau Gage Dubuc qui 

joue le r™le dÕintermŽdiaire pour rŽsoudre les conflits. Au cours de lÕenqu•te par questionnaire, 

nous avons pu remarquer que de nombreux outils de propriŽtŽ intellectuelle Žtaient utilisŽs par les 

rŽpondants mais seulement une tr•s petite partie est directement reliŽe aux nanotechnologies. En 

tant que technologies issues de la recherche fondamentale, il serait logique de penser que ces 

outils sont majoritairement dŽtenus par les universitŽs.  DÕun autre c™tŽ, nous avons observŽ que 

les entreprises situŽes en dŽbut de cha”ne de valeur et qui produisent des nanotechnologies 

poss•dent une grande partie des outils de propriŽtŽ intellectuelle associŽ aux nanotechnologies. 

De plus, proportionnellement au nombre dÕemployŽs des entreprises rŽpondantes, ce sont celles 

qui en dŽtiennent le plus. Nous vŽrifions ainsi les propositions 2a et 2b puisque dÕapr•s notre 

Žchantillon, les entreprises dont lÕactivitŽ est uniquement la fabrication de nanotechnologies sont 

Žgalement les plus petites en terme de nombre dÕemployŽs. 

Nous nous sommes ensuite intŽressŽs ˆ lÕimportance du crit•re gŽographique dans la 

dŽcision de collaborer. DÕapr•s Schiffauerova et Beaudry (2009), les chercheurs sont sensibles ˆ 

cette notion dÕŽloignement lorsquÕils peuvent trouver un partenaire localement ou dans un rayon 
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de 600 km. Au delˆ, dÕautres crit•res de sŽlection entreront en compte. (Schiffauerova et 

Beaudry, 2008).  

Notre enqu•te montre que les entreprises qui ont rŽpondus ne consid•rent pas la condition 

de proximitŽ gŽographique comme un crit•re de sŽlection dÕun partenaire. Ces entreprises ne sont 

pas forcŽment proches dÕorganismes ayant des activitŽs similaires et collaborent avec des acteurs 

situŽs sur dÕautres continents. Nous ne pensons donc pas que les nanotechnologies constituent un 

facteur poussant les entreprises ˆ se regrouper gŽographiquement. La proposition 1 nÕest donc pas 

valable. En effet les entreprises se regrouperont en cluster en fonction de leur domaine dÕactivitŽ 

mais pas forcŽment pour rechercher une expertise en nanotechnologie. CÕest le cas par exemple 

du regroupement sectoriel en micro-Žlectronique du C2MI ˆ  Bromont. Les nanotechnologies 

nŽcessitent donc une expertise de pointe qui pousse les diffŽrents acteurs ˆ aller chercher des 

partenaires ˆ lÕinternational. La distance gŽographique nÕest donc plus une barri•re aux 

coopŽrations.  

En tant que formes organisationnelles instables (Barkema et al., 1997; Dussauge et al., 

2000; Gomes-Casseres, 1987; Killing, 1983; Kogut, 1989; Park et Russo, 1996), les partenariats 

sont soumis ˆ de nombreux risques qui influent sur la dŽcision de collaborer des gestionnaires. En 

effet, les rŽponses au questionnaire mettent en avant le risque de mauvaise performance 

technologique comme Žtant le plus dŽcisif dans la prise de dŽcision. Cependant, les risques de 

performances et les risques relationnels ne sont pas tout ˆ fait indŽpendants et de mauvaises 

performances peuvent •tre induites par la dŽgradation des relations entretenues entres les 

diffŽrents acteurs. Nous validons ainsi la proposition 3. 

Enfin les entreprises qui se positionnent au dŽbut de la cha”ne de valeur, semblent plus 

sensibles au risque dÕappropriation unilatŽrale des ressources ou des compŽtences au cours dÕun 

partenariat. Ceci est sans doute dž au fait que leurs revenus sont majoritairement issus dÕactivitŽs 

clŽs comme la fabrication ou la transformation des nanoparticules. Par ailleurs, la 

multidisciplinaritŽ liŽe au dŽveloppement des nanotechnologies ajoute une autre dimension aux 

risques relationnels : celle de la diffŽrence culturelle entre deux industries (ou plus) travaillant 

dans des secteurs compl•tements diffŽrents. 

Les rŽsultats de lÕenqu•te mettent aussi en Žvidence une corrŽlation positive entre les 

dŽpenses de R&D en nanotechnologie et le fait quÕun gestionnaire consid•re un partenariat 
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comme une situation risquŽe. Cette corrŽlation mŽriterait dÕ•tre approfondie mais nŽanmoins elle 

met en Žvidence que le fait dÕavoir des activitŽs liŽes aux nanotechnologies peut influer sur la 

perception des risques des partenariats.  

Au final, les partenariats restent un recours stratŽgique indispensable. Ils permettent aux 

entreprises dÕaccŽder ˆ des ressources dont ils ne disposent pas ˆ lÕinterne. Dans un contexte 

global o• le concept dÕinnovation ouverte prend de plus en plus dÕampleur, il est lŽgitime de 

sÕattendre ˆ ce que ces relations sÕintensifient, amenant de nouveaux avantages mais aussi de 

nouveaux obstacles.  

Nous conclurons cette recherche exploratoire par quelques discussions proposŽes en vue 

de relever les nouveaux dŽfis que pose le dŽveloppement des nanotechnologies au QuŽbec. Au 

terme de notre Žtude, nous avons remarquŽ que lÕacc•s aux laboratoires de recherche est un 

probl•me rŽcurrent qui nous a ŽtŽ communiquŽ de nombreuses fois. Pourtant ces laboratoires 

reprŽsentent dÕincroyables opportunitŽs pour les entreprises qui bien souvent nÕont pas les 

moyens de sÕoffrir leur acc•s. Nous avions Žgalement mis en Žvidence le fait que les entreprises 

ayant rŽpondu ˆ lÕenqu•te aimeraient pouvoir rŽaliser plus de collaborations avec des organismes 

publics, mais celles-ci ne semblent pas y parvenir. DÕautre part, certaines entreprises qui sont 

financŽes par des organismes du QuŽbec ne vendent pas leurs produits localement mais ciblent 

plut™t des marchŽs en dehors du Canada comme principalement les Etats-Unis, par exemple.  

Il semble que les politiques de financement actuelles ne soient compl•tement adaptŽes aux 

besoins des entreprises. Ceci reste un point de vue global, puisque nous ne pouvons prŽciser 

quels sont les types de financements concernŽs par ces observations. Cependant, une politique de 

financement public de lÕinnovation des entreprises pourrait aider celles-ci ˆ relever les prochains 

dŽfis de recherche et dÕinnovation qui se dressent devant elles : lÕaugmentation des Žchelles de 

production de nanoparticules et lÕacc•s ˆ de nouveaux marchŽs. Une solution ˆ laquelle nous 

pouvons penser pour amŽliorer les moyens de financements et ainsi amŽliorer le transfert de 

connaissances entre les universitŽs et les entreprises, serait dÕinvestir lÕargent public dans des 

fonds de capitaux de risques privŽs. LÕargent pourrait •tre gŽrŽ plus activement pour maximiser 

les retours sur investissements en Žtant injectŽ dans des compagnies dont le potentiel de 

dŽveloppement Žconomique aura ŽtŽ soigneusement ŽtudiŽ par ces investisseurs privŽs.  
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En conclusion, notre Žtude montre que les entreprises sont les leviers du dŽveloppement 

Žconomique des nanotechnologies. Elles permettent leur intŽgration au marchŽ des produits 

quÕelles vendent dŽjˆ. Ces firmes encouragent ainsi lÕinnovation et la recherche fondamentale 

dans le domaine des matŽriaux de pointe pour accŽder ˆ des technologies qui leur fourniront un 

avantage concurrentiel. Le transfert technologique entre les universitŽs et les entreprises est un 

point clŽ de ce processus. Mangematin, V. et al., (2011) montrent Žgalement que les grandes 

entreprises investissent t™t dans les nanotechnologies pour prŽparer leur intŽgration ˆ leur base de 

connaissances. Ceci montre la volontŽ des firmes de vouloir •tre impliquŽes le plus t™t possible 

dans les projets de dŽveloppement. 

Enfin, nous avons vu que de nombreux organismes encouragent les chercheurs 

universitaires ˆ trouver un partenaire industriel pour obtenir certains financements et ainsi 

permettre lÕimplication du secteur privŽ dans les recherches acadŽmiques. Nous pensons que le 

dŽfi actuel du QuŽbec est dÕinciter les entreprises ˆ aller chercher elles-m•mes les partenaires 

acadŽmiques pouvant rŽpondre ˆ leurs besoins technologiques. Les solutions envisageables 

seraient dÕamŽliorer la communication des projets de recherche acadŽmique aux entreprises  et 

leur proposer des financements pour les inciter ˆ rechercher activement des partenaires en dehors 

de leurs fronti•res. Les entreprises alors correctement informŽes seront capables dÕeffectuer une 

veille technologique plus efficace et les financements leur permettront de rendre les partenariats 

plus avantageux face aux risques technologiques qui leur sont liŽs.  
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ANNEXES 

ANNEXE A Ð LISTE DES FINANCEMEN TS PUBLICS PROPOSƒS 

AUX ENTREPRISES 

¥ Agence du revenu du Canada Ñ  Zone des petites et moyennes entreprises 

¥ Agence de promotion Žconomique du Canada atlantique 

¥ Banque de dŽveloppement Žconomique du Canada 

¥ Bourse de croissance TSX 

¥ DŽveloppement Žconomique Canada pour les rŽgions du QuŽbec (DEC) 

¥ Diversification de l'Žconomie de l'Ouest Canada Ñ  Investissements dans l'Ouest 

¥ Entreprises Canada Financement 

¥ Financement pour le dŽmarrage d'entreprises Ñ  Banque de dŽveloppement du Canada 

(BDC) 

¥ Un produit innovateur con•u particuli•rement pour le financement de nouvelles 

entreprises 

¥ Initiative fŽdŽrale de dŽveloppement Žconomique pour le Nord de l'Ontario 

¥ National Angel Organization (en anglais seulement) 

¥ Office des technologies industrielles 

¥ Performance Plus 

¥ Private Equity Intelligence (Thomson MacDonald) (en anglais seulement) 

¥ Programme d'aide ˆ la recherche industrielle (PARI) 

¥ Conseil national de recherches Canada 

¥ Programme de financement des petites entreprises du Canada 

¥ Technologie du dŽveloppement durable Canada 
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ANNEXE B Ð COMPLƒMENT DE LÕANAL YSE DES RISQUES DES PARTENARIATS DANS LA  

CHAëNE DE VALEUR  

 

 

Figure B.1: Perception des risques dans la cha”ne de valeur 
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Figure B.2: Faits influents des partenariats dans la cha”ne de valeur 
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Figure B.3: Importance des caractŽristiques du partenaire dans la cha”ne de valeur 
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ANNEXE C Ð LISTE DES ORGANISMES REPRƒSENTƒS LORS 

DES CONFƒRENCES 

ConfŽrences : 

¥ NanoQuŽbec 2012 ConfŽrence : ÒNanotechnologies: sources of innovation and 

competitivenessÓ (20 et 21 mars 2012). 

¥ Colloque Nanotechnologies et SociŽtŽ au CHU Ste-Justine (3 octobre 2011). 

Liste des Organismes prŽsents : 

¥ ! "#$%&'()' ¥ *+, '
¥ )-%.-$,$/. ' ¥ *0((1'
¥ 22(1*'"'23/4-3'53'26746-3'(893/49:9;63'

138</9;63'34'*/56&4-93773'
¥ =9/$438<'2>)'

¥ 23776:.-83' ¥ ,$/.8?7 '
¥ 2*=>+' "'23/4-3'5@9//.A$49./'3/'

B98-.C7384-./9;63'56';6C%38'
¥ ,$/.+6C%38'

¥ 2=2'=98-.&?&43B&' ¥ ,>D#('
¥ 20*)+' "'2./&.-496B'53'-38<3-8<3'34'

5@9//.A$49./'3/'$C-.&E$49$73'$6'
+6C%38''

¥ F<.4./'>48G'

¥ 20F2+'"'2./&.-496B'53'-38<3-8<3'3/'
E7$&46-H93'34'8.BE.&943&'56';6C%38'

¥ FI@'1<3-$E36498&'

¥ 20(,J' "'2./&397'53'-38<3-8<3&'3/'
(893/83&'/$46-3773&'34'3/'H/93'56'
2$/$5$'

¥ 0$?B.-'*/56&4-93&'

¥ 2?4.59$H/.&498&' ¥ (<3-%-..K3'*//.E.73 '
¥ L.B4$- ' ¥ 13K/$'F7$&B$'(?&43B&'
¥ MF'*//.A$49./&' ¥ 13735?/3'L$7&$'
¥ J.65-3$6'J$H3'L6%68' ¥ 13-$N9./'
¥ J-.6E3211J-.6E '
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ANNEXE D Ð QUESTIONNAIRE TEL QU ÕIL A ƒTƒ PROPOSƒ AUX 

ENTREPRISES 

 

LES RELATIONS DE PAR TENARIAT ET DE COOPƒ RATIONS DANS LES 
INDUSTRIES DƒVELOPPA NT OU UTILISANT LES NANOTECHNOLOGIES  

La prŽsente enqu•te est une Žtude de la dynamique inter-organisationnelle des entreprises fabricant ou 
utilisant des nanotechnologies. 

Ce questionnaire sÕadresse en prioritŽ a une personne ayant des connaissances approfondies de votre 
entreprise. 

Aucune donnŽe recueillie au cours de la prŽsente enqu•te ne permettra dÕidentifier une entreprise, une institution ou 
une personne. Les donnŽes comprises dans ce questionnaire resteront strictement confidentielles. Elles serviront 
exclusivement ˆ des fins statist iques et ne seront publiŽes que sous forme agrŽgŽe. 

  

Cette enqu•te est d'un intŽr•t commun. Celle -ci ˆ pour but:  

¥ DÕamŽliorer le Networking des projets de nanotechnologie.  
¥ DÕinformer les diffŽrents acteurs du secteur des attentes de chacun en mati•re de pa rtenariats.  
¥ De comprendre quels sont les risques majeurs liŽs ˆ ces stratŽgies et dÕy remŽdier.  

  

Si vous le souhaitez, vous recevrez Žgalement une copie du rapport final du projet contenant 
les conclusions, recommandations et les donnŽes rŽcoltŽ es sous fo rme agrŽgŽes.  

  

Dans ce questionnaire, nous nous rŽfŽrons a votre Ç entreprise È. Par le terme Ç entreprise È, nous entendons lÕentitŽ 
juridique ˆ laquelle appartiennent toutes les unitŽs commerciales au Canada ou dans un autre Pays.  

  

Nous nous rŽfŽrons Žgalement aux Ç alliances È et aux Ç partenariats È. Les alliances et partenariats 
dŽsignent la participation active de votre entreprise et dÕautres entreprises ou organismes ˆ des projets 
communs visant a Žlaborer ou a poursuivre des travaux liŽs a des pr ocŽdŽs, produits ou services nouveaux 
ou significativement amŽliorŽs.  

La sous-traitance pure et simple nÕest pas considŽrŽe comme une forme de partenariat ou dÕalliance. 

  

Enfin, nous nous rŽfŽrons ˆ votre Ç partenaire È. Par le terme Ç Partenaire È nous dŽsignons les entreprises ou 
organismes qui ont participŽ, participent, ou participeront ˆ une alliance ou un partenariat avec votre entreprise.  
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 Information et consentement  

Participation ˆ une enqu•te par entrevues et questionnaires dans le cadre dÕun projet de 
recherche  

Ecole Polytechnique de MontrŽal et CIRANO  

Le prŽsent formulaire dŽcrit un projet de recherche du CIRANO effectuŽ conjointement avec l'ecole 
Polytechnique MontrŽal. Veuillez attentivement lire les sections qui suivent dans le but de conn a”tre en 
dŽtail les informations sur le projet. Ë tout moment, vous •tes invitŽ ˆ poser des questions sur ce 
projet et sur votre participation. Prenez le temps nŽcessaire pour dŽcider dÕy participer ou non. Dans la 
situation o• vous acceptez dÕy participer , veuillez "signer" le formulaire (en cochant "oui") ˆ la derni•re 
page.  

La prŽsente enqu•te est une Žtude des avantages, risques et inconvŽnients liŽs aux relations de 
partenariats dans les entreprises du domaine de la nanotechnologie.  

Titre de la recherc he  

Avantages et risques liŽs aux stratŽgies dÕalliance et de coopŽration dans lÕindustrie des 
nanotechnologies.  

Identification des membres de lÕŽquipe de recherche  

Chercheur principal  :  

ƒric GARAT  

ƒtudiant ˆ la ma”trise recherche (M.Sc.A.) en gŽnie industr iel  

ƒcole Polytechnique de MontrŽal  

TŽlŽphone  : 514 -985 -4000 poste 3012  

Courriel  :  eric.garat@polymtl.ca  

Directeurs de recherche  :  

Nathalie DE MARCELLIS -WARIN  

Professeure agrŽgŽe, DŽpartement de mathŽmatiques et  gŽnie industriel  

ƒcole Polytechnique de MontrŽal  

TŽlŽphone  : 514 -340 -4711 poste 4127  

Courriel  :  nathalie.demarcellis -warin@polymtl.ca  

Thierry WARIN  

Professeur agrŽgŽ, DŽpartement de mathŽmatique s et gŽnie industriel  

ƒcole Polytechnique de MontrŽal  
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TŽlŽphone  : 514 -340 -4711 poste 4622  

Courriel  :  thierry.warin@polymtl.ca  

Description et objectif du projet de recherche  

La nanotechnologie, est un secteur vaste qui contribue de mani•re significative ˆ lÕavancement de la 
science et de lÕinnovation dans une multitude de secteurs Žconomiques tout en gŽnŽrant des milliers 
dÕemplois et de larges exportations. La base de ce domaine est la recherche scientifique f ondamentale. 
Or, de nos jours, les droits de propriŽtŽ intellectuelle et la lourdeur des investissements requis pour 
ces technologies de pointe freinent ce dŽveloppement et obligent les entreprises ˆ collaborer entre 
elles ou avec les universitŽs. Pour ces  industries, la coopŽration semble aujourdÕhui incontournable et 
nŽcessaire ˆ leur survie. Toutefois, les entreprises peuvent aussi dŽcider de ne pas collaborer. En effet, 
ces stratŽgies poss•dent des risques, notamment relationnels et de performance, qui peuvent diminuer 
les chances de succ•s de la collaboration voir m•me dÕentrainer les partenaires ˆ leur perte.  

LÕobjectif gŽnŽral de ce travail sera dÕŽmettre des recommandations, liŽes ˆ la dynamique de 
collaboration actuelle, ˆ lÕintention des entreprise s et des gouvernements pour aider au dŽveloppement 
Žconomique du secteur des nanotechnologies. De mani•re plus prŽcise, les objectifs spŽcifiques sont :  

¥ DŽterminer comment se dŽfinit le secteur des nanotechnologies et en identifier les acteurs 
principaux.  

¥ Identification des avantages et des risques coopŽratifs auxquels sont confrontŽes les 
entreprises du secteur.  

La mŽthodologie retenue pour ce projet de recherche est une rŽcolte de donnŽes par questionnaire. 
Nous organiserons des entrevues ou des rendez -vo us tŽlŽphoniques semi -dirigŽ avec les gestionnaires 
de ces organisations pour nous permettre dÕobtenir des informations sur les collaborations passŽes ou 
en cours et les raisons qui poussent ˆ les Žtablir. On sÕintŽressera Žgalement aux param•tres de 
lÕenvironnent de ces collaborations en cherchant ˆ comprendre sÕil la dŽcision dÕeffectuer une 
coopŽration est en lien avec le moment de lÕentente, la localisation des partenaires, etc. Les rŽsultats 
permettront la rŽdaction dÕun mŽmoire de ma”trise recherche ( M.Sc.A.).  

R™le du participant  

Dans le cadre de ce projet de recherche, vous •tes invitŽ(e) ˆ participer ˆ une entrevue ou ˆ rŽpondre 
ˆ un questionnaire. LÕentrevue est dÕune durŽe de 30 ˆ 60 minutes, sÕadresse ˆ un gestionnaire ayant 
une vision globale des  activitŽs de votre entreprise.  

Crit•res dÕinclusion  

Pour participer ˆ cette Žtude, il faut que votre organisation ait un lien plus ou moins direct avec les 
nanotechnologies et vous devez avoir une vision globale des activitŽs de votre entreprise. Notez qu e 
vous ne toucherez aucune rŽmunŽration pour participer ˆ cette recherche.  

Avantages de la recherche  

Il sera proposŽ aux participants de recevoir un exemplaire des conclusions et des mod•les rŽalisŽs 
pour ce projet de recherche. Mais aucunes donnŽes brute ne sera transmise dÕune entreprise a lÕautre 
(Uniquement les rŽsultats agrŽgŽs et conclusions qui apparaitront dans le mŽmoire final).  

Le but sera Žgalement de sensibiliser les rŽpondants aux enjeux des partenariats et dÕamŽliorer les 
retombŽs Žconomiques du secteur tout entier.  

¥ Refus ou retrait de participer au projet de recherche  
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Votre participation ˆ ce projet de recherche est volontaire. Tout participant dŽsirant ne pas participer ˆ 
lÕŽtude ou se retirer en cours de participation pourra le faire, sans justification et prŽjudice.  

ConfidentialitŽ  

Les donnŽes et informations transmises par le participant seront confidentielles et utilisŽes uniquement 
ˆ des fins de recherche. Aucune donnŽe recueillie au cours de la prŽsente enqu•te ne permettra 
dÕidentifier  une entreprise, une institution ou une personne. Les donnŽes comprises dans ce 
questionnaire resteront strictement confidentielles. Elles serviront exclusivement ˆ des fins statistiques 
et ne seront publiŽes que sous forme agrŽgŽe.  

Les donnŽes seront cons ervŽes informatiquement de fa•on confidentielle sur une pŽriode de 10 ans par 
le responsable, ƒric Garat, ainsi que ses directeurs de recherche Nathalie de Marcellis -Warin et Thierry 
Warin, ayant tous signŽs un accord de confidentialitŽ. Ces donnŽes seront  par la suite dŽtruites ˆ la fin 
de la pŽriode de conservation de 10 ans.  

Acceptez -vous les termes de confidentialitŽs liŽs a ce questionnaire ?  

*  

Veuillez sŽlectionner une seule des propositions suivantes : 

 Oui 

 Non 

Acc•s au chercheur  

Pour tout autre renseignement sur ce projet de recherche, nÕhŽsitez pas ˆ communiquer avec le chercheur principal, 
ƒric Garat, par les moyens suivant  : 

TŽlŽphone : 514-985-4000 poste 3012 

Courriel : eric.garat@polymtl.ca 

Information sur la surveillance Žthique  

Apr•s avoir discutŽ avec le chercheur principal, en cas de plaintes, veuillez vous adresser au prŽsident du ComitŽ 
dÕŽthique de la Recherche (CƒR) de lÕƒcole Polytechnique de MontrŽal, M. Bernard Lapierre, par les moyens 
suivants : 

TŽlŽphone : 514-340-4711 poste 4567 

Courriel : bernard.lapierre@polymtl.ca 

Pour toute autre information sur le respect Žthique de ce projet de recherche ou lÕaccord de conformitŽ obtenu par le 
CƒR, veuillez communiquer avec le secrŽtariat du CƒR au numŽro suivant  : 

TŽlŽphone : 514-340-4990 
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Statut du rŽpondant  

Les ŽlŽments renseignŽs dans cette page resteront strictement confidentiels  

2 [N - ENT] Nom de l'entreprise  *  

  

3 [NOM] Nom  *  

  

4 [FONCT] Fonction dans l'entreprise  *  

  

5 [TEL] NumŽro de tŽlŽphone  *  

  

6 [FAX] NumŽro de tŽlŽcopie  

  

7 [COUR] Adresse courriel  *  
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Renseignements GŽnŽraux  

8 [QRG0] Dans quel pays se trouve le si•ge social de votre entreprise ?  *  

9 [QRG1] Dans quels domaines votre entreprise est - elle active pour 

la  recherche et le dŽveloppement  ? *  

¥  AŽrospatial et dŽfense 

¥  Automobile 

¥  Energie 

¥  MatŽriaux de pointe 

¥  Produits chimiques 

¥  Produits de consommation 

¥  SantŽ 

¥  Technologies de fabrication 

¥  Technologies de l'information et tŽlŽcommunications 

¥ Autre:  

10 [QRG1a] Dans quel(s) domaine(s) votre entreprise offre - t - elle 

des  produits ou des services  ? *  

¥  AŽrospatial et dŽfense 

¥  Automobile 

¥  Energie 

¥  MatŽriaux de pointe 

¥  Produits chimiques 

¥  Produits de consommation 

¥  SantŽ 

¥  Technologies de fabrication 

¥  Technologies de l'information et tŽlŽcommunications 

¥ Autre:  
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11 [QRG2] Quel est le lien de votre entreprise avec les nanotechnologies 

dans ce(s) secteur(s) ?  *  

¥  Recherche et dŽveloppement 

¥  Utilisation des nanotechnologies 

¥  Production de nanotechnologies 

¥ Autre:  

  

12 [QRG3] En quelle annŽe votre entreprise a - t - elle ŽtŽ crŽŽe ?  *  

  

13 [QRG4] Votre entreprise est - elle cotŽe en bourse ?  *  

¥  Oui 

¥  Non 

14 [QRG5] Votre entreprise est - elle une Spin - off ?  

¥  DÕune universitŽ/dÕun h™pital 

¥  DÕune autre entreprise de votre secteur 

¥  DÕune entreprise autre que votre secteur 

¥  D'un organisme/laboratoire gouvernemental 

¥  Non, mon entreprise n'est pas une Spin-off 

¥ Autre:   

Une spin-off (compagnie formŽe par essaimage) se dŽfinit comme une nouvelle entreprise crŽe en vue du transfert et 
de la commercialisation dÕinventions et de technologies ŽlaborŽes dans des universitŽs, des entreprises ou des 
laboratoires. 

15 [QRG7] Combien d'employŽs votre entreprise compte - t - elle ?  

¥ A temps plein 

¥ A temps partiel 
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ActivitŽs de l'entreprise  

16 [QAE1] Combien d'outils de propriŽtŽ intellectuelle (au total) votre 

entreprise dŽtient - elle ?  *  

 

Vous pouvez en donner une estimation 

17 [QAE2] Combien d'outils de propriŽtŽ intellectuelle liŽs aux  

nanotechnologies votre entreprise dŽtient - elle ?  

 

 Vous pouvez en donner une estimation 

18 [QAE3] Votre entreprise a - t - elle des dŽpenses en R&D liŽes a la 

nanotechnologie ?  *  

¥  Oui 

¥  Non 

19 [QAE3a] Si oui, quelles ont ŽtŽ les dŽpenses au cours des 12 derniers 

mois en pourcentage de votre chiffre d'affaire ?  

 

20 [QAE4] Dans quelle(s) zone(s) gŽographique se trouve votre marchŽ 

cible ?  *  

¥  Province de QuŽbec 

¥  Canada hors QuŽbec 

¥  AmŽrique du Nord 

¥  Europe 

¥  AmŽrique du Sud 

¥  Asie 

¥  OcŽanie 

¥  Afrique 
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Situation financi•re  

21 [QSF1] Quel est le chiffre d'affaire de votre entreprise ?  

$ CAN 

22 [QSF2] PossŽdez - vous des revenus spŽcifiques issus de 

produits/procŽdŽs de nanotechnologie ?  

¥  Oui 

¥  Non 

23 [QSF2a] Pouvez - vous donner une estimation de la part que reprŽsente ce 

revenu en pourcentage de votre chiffre d'affaire ?  

% 

24 [QSF3] D'o• provient la majoritŽ de votre financement ?  

¥  Province de QuŽbec 

¥  Canada hors QuŽbec 

¥  AmŽrique du Nord 

¥  Europe 

¥  AmŽrique du sud 

¥  Asie 

¥  OcŽanie 

¥  Afrique 
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25 [QSF4] Quelles sont les types de financement qui ont permis de 

dŽvelopper votre activitŽ ?  

¥  Capital de risque 

¥  Capital privŽ 

¥  Source gouvernementale / Subventions 

¥  Capital empruntŽ / pr•ts  

¥  MarchŽ boursier 

¥  Fusion 

¥  Partenariats / alliances 

¥  Anges financiers / Famille 

¥ Autre:  

  

RŽseaux de partenariats  

26 [QRP1] Votre entreprise est - elle implantŽe sur des sites proches 

gŽographiquement d'entreprises ou d'institutions ayant des activitŽs similaires ou 

connexes a votre domaine d'activitŽ ?  *  

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  1 2 3 4 5 6 7 

Eloignement 
       

Indiquez votre rŽponse sur cette Žchelle graduŽ de 1 a 7 o•: 
1 = Tr•s ŽloignŽe 
7 = Tr•s proche  

27 [QRP2] Votre entreprise fait - elle partie de rŽseaux, associations 

sectorielles, associations industrielles ou institutions scientifiques ? Si oui, veuillez 

indiquer  
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28 [QRP3] Veuillez prŽciser votre degrŽ d'accord:  

"Ces organismes devraient •tre plus actifs dans l a coordination et le 

maillage entre les acteurs de votre domaine d'activitŽs."  

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  
1 2 3 

4 = 
Neutre 5 6 7 

DegrŽ d'accord: 
       

PrŽcisez votre degrŽ d'accord avec: 
1 = Pas du tout d'accord 
4 = Neutre 
7 = Absolument d'accord 

 

 

AntŽcŽdents de partenariats  

29 [QAL1a] Combien de partenariats votre entreprise compte - elle 

actuellement ?  *  

  Nombre 

Avec des universitŽs   

Avec des organismes publics   

Avec des organismes privŽs   

Vous pouvez donner une estimation 

30 [QAL1b] En r•gle gŽnŽrale, vous prŽfŽrez coopŽrer avec:  *  

¥  UniversitŽs 

¥  Organismes publics 

¥  Organismes privŽs 

31 [QAL1c] Pouvez - vous citer quelques noms d'entreprises ou 

d'organisations avec lesquelles vous avez rŽalisŽ des partenariat s ayant un lien 

avec des nanotechnologies ?  
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32 [QAL2] Comment dŽfiniriez - vous globalement vos activitŽs de 

collaboration en terme de quantitŽ ?  *  

  1 2 3 4 5 

Niveau de satisfaction 
     

DŽfinissez votre niveau de satisfaction vis a vis de votre quantitŽ de partenariats actuelle: 
1 = Tr•s insuffisant  
2 = Insuffisant 
3 = Acceptable 
4 = Satisfaisant 
5 = Tr•s satisfaisant  

33 [QAL3] Quelles sont les raisons qui ont poussŽs votre entreprise a 

participer a ces partenariats ?  *  

¥  Partage des cožts 

¥  RŽpartition des risques 

¥  Acc•s ˆ la recherche et 

dŽveloppement 

¥  DŽveloppement de prototypes 

¥  Accroissement d'Žchelle des 

procŽdŽs de production 

¥  Acc•s ˆ des compŽtences critiques  

¥  Acc•s ˆ de nouveaux marchŽs  

¥  Acc•s ˆ de nouveaux rŽseaux de 

distribution 

34 [QAL4] Quelles sont les zones gŽographiques d'origine des partenaires 

que votre entreprise poss•de ?  *  

¥  Province de QuŽbec 

¥  Canada hors QuŽbec 

¥  AmŽrique du Nord 

¥  Europe 

¥  AmŽrique du Sud 

¥  Asie 

¥  OcŽanie 

¥  Afrique 

¥  Actuellement aucun partenariat en 

cours 
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Projets de partenariats  

35 [QPP1] ætes - vous au courant des projets de recherche actuellement en 

cours dans les universitŽs de votre rŽgion ?  *  

¥  Oui 

¥  Non 

36 [QPP2] ætes - vous au courant des activitŽs de NanoQuŽbec ?  *  

¥  Oui 

¥  Non 

37 [QPP3] Jusqu'a aujourd'hui,  NanoQuŽbec  vous a permis :  *  

Veuillez choisir toutes les rŽponses qui conviennent : 

¥  DÕaccŽder a des Žquipements ou des laboratoires 

¥  DÕobtenir des financements 

¥  De faire du rŽseautage 

¥  De former des partenariats 

¥  Rien 

¥ Autre:  

38 [QPP4] Projetez - vous former des partenariats avec d'autres organismes ?  

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  Oui Non 

Avec des universitŽs 
  

Avec des organismes publics 
  

Avec des organismes privŽs 
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39 [QPP5] Quelles sont les raisons qui  a l'avenir  pousseraient votre 

entreprise a participer a des partenariats ?  *  

Veuillez choisir toutes les rŽponses qui conviennent : 

¥  Partage des cožts 

¥  RŽpartition des risques 

¥  Acc•s ˆ la recherche et dŽveloppement  

¥  DŽveloppement de prototypes 

¥  Accroissement d'Žchelle des procŽdŽs de production 

¥  Acc•s ˆ des compŽtences critiques  

¥  Acc•s ˆ de nouveaux marchŽs  

¥  Acc•s ˆ de nouveaux  rŽseaux de distribution 

40 [QPP6] Quel est votre degrŽ d'accord sur:  

"la rŽalisation d'un partenariat est un avantage pour mon entreprise."  *  

  1 2 3 4 5 6 7 

DegrŽ d'accord 
       

Indiquez votre degrŽ d'accord avec: 
1 = Pas du tout d'accord 
7 = Absolument d'accord 

  



  150 

Perception des risques  

41 [DPPR1] Pendant un partenariat, de quoi avez - vous le plus peur ?  *  

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  1 2 3 5 6 7 

Risque dÕopportunisme 
      

Risque dÕappropriation unilatŽrale des ressources ou des compŽtences 
      

Risque de conflits 
      

Risque de mauvaise performance commerciale 
      

Risque de mauvaise performance technologique 
      

Risque de mauvaise performance financi•re 
      

Risque dÕun rachat ou fusion 
      

Indiquez l'importance accordŽe a chaque risque avec: 
1 = aucune craintes 
7 = Tr•s peur de ce risque  

 

42 [DPPR2] Veuillez indiquer votre degrŽ d'accord sur les situations de 

partenariat suivantes :  *  

 
 

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  1 2 3 5 6 7 

Nous avons rŽussi a former un partenariat chaque fois que nous le 
souhaitions       

LÕŽtablissement dÕun partenariat occupe une grande part des ressources de 
votre entreprise.        

Les relations avec les partenaires sont gŽnŽralement peu flexibles. 
      

La rupture dÕun partenariat est une issue envisageable. 
      

La rupture dÕun partenariat aurait de graves consŽquences pour votre 
organisation.       

Le recours aux partenariats est un moyen dÕatteindre les objectifs 
stratŽgiques de votre entreprise.       

Un partenariat est synonyme de risques pour mon entreprise. 
      

Indiquez votre degrŽ d'accord avec: 
1 = Pas du tout d'accord 
7 = Tout a fait d'accord 
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DŽcision de partenariat  

43 [DPCI1] Parmi les caractŽristiques suivantes, quelles sont celles qui ont 

le plus d'importance pour vous ?  *  

 

Choisissez la rŽponse appropriŽe pour chaque ŽlŽment : 

  1 2 3 5 6 7 

ProximitŽ gŽographique du partenaire 
      

SimilaritŽ des caractŽristiques du partenaire (Taille, rentabilitŽ, 
cultureÉ)        

RŽputation du partenaire (performance et compŽtences relationnelles) 
      

Motivations du partenaire [1] 
      

Concordance des objectifs et des stratŽgies 
      

La confiance prŽexistante envers mon partenaire 
      

Indiquez l'importance accordŽe a chaque ŽnoncŽ avec: 
1 = Peu d'importance 
7 = Tres important 

[1] La motivation des acteurs est souvent jugŽe par le degrŽ d'implication escomptŽ lors de la future relation de 
collaboration. 
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Fin du Questionnaire  

44 [SEND] Voulez - vous recevoir par e - mail une copie du rapport final du 

projet  (en fran•ais)  contenant les conclusions, recommandations et les donnŽes 

rŽcoltŽs sous  forme agrŽgŽes ?  *  

¥  Oui 

¥  Non 

 

Nous vous remercions de votre collaboration.  

Avez - vous des commentaires ?  

 
  

Si vous avez des questions ou si vous dŽsirez avoir des prŽcisions concernant cette enqu•te, vous pouvez aussi 
nous contacter par e-mail : eric.garat@cirano.qc.ca 

 

FIN  

46 [COMM] Si vous avez des questions ou des commentaires quand aux 

conditions de confidentialitŽs prŽcŽdents, n'hŽsitez pas ˆ nous en faire part afin 

d'amŽliorer le questionnaire et de mieux rŽpondre ˆ vos attentes :  

Veuillez Žcrire votre rŽponse ici : 

  

 
 
 
Envoyer votre questionnaire. 
Merci d'avoir complŽtŽ ce questionnaire. 

 


