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La coopéra3on et le développement 
économique 

‐  Forma3on de cluster; accéléra3on du 
développement économique local (Porter 
1990) 

‐  Spirale d’accumula3on vertueuse; économie 
d’échelle et économie de variété (ScoP 1988; 
Storper 1995) 

‐  « Open innova3on » (Chesbrough 2003), et 
améliora3on de la performance de l’entreprise 

 Plaidoyer des coopéra3ons intersectorielles 



Le plateau de Saclay: un lieu privilégié  
pour l’étude de la coopéra3on 

Un poten3el de recherche de niveau mondial 
“If any region deserves the label of the ‘European Silicon 
Valley’, at least in terms of the scale of research ac3vity 
and high‐technology industry concentrated in one 
loca3on, this is it” (Castells and Hall, 1994; p. 152) 

Un pôle qui associe des acteurs de secteurs 
différents  

Les télécommunica3ons, la défense, l’automobile… mais 
aussi, l’aéronau3que, l’énergie, l’informa3que, etc. en plus 
des fournisseurs de technologies. 



Cartographie des liens de par6cipa6on des entreprises aux théma6ques du pôle 



La difficulté du rapprochement 
Théma6que des projets labellisés 

Automobile & 

Transports 
Logiciel Libre OCDS 

Sécurité & 

Défense 
Télécoms 

Théma6que à laquelle 

les organisa6ons sont 

ra@achées sur le pôle 

Automobile & 

Transports 
25 0 29 3 2 

Logiciel Libre 0 9 5 2 0 

OCDS 1 2 36 0 1 

Sécurité & Défense 0 1 12 17 6 

Télécoms 3 3 23 13 45 

Le tableau se lit de la façon suivante : Les organisa4ons membres du comité de pilotage de la 
théma4que « automobile et transport » (première ligne de la colonne) ne par4cipent à aucun 
projet labellisé par le comité de pilotage de la théma4que « logiciel libre » (deuxième colonne) 
et par4cipent 25 fois à des projets qu’eux‐mêmes labellisent (première colonne) 



Probléma3que et ques3ons de 
recherche 

Malgré l’existence de différentes études qui soulignent 
l’importance des coopéra3ons entre entreprises, nous savons 
aujourd’hui très peu de choses sur les mécanismes 
d’émergence et de (non) reproduc6on des réseaux inter‐
organisa3onnels (Powell et Smith‐Doerr 2005; Provan et Sydow 
2008). 

‐  Comment les projets émergent‐ils? 
‐  Comment les décisions de reconduc3on ou 
d’interrup3on d’un partenariat sont‐elles prises? 

‐  Pourquoi les partenariats intersectoriels sont‐ils 
difficiles à maintenir? 



La liPérature sur la forma3on des 
partenariats 

•  Les partenariats stratégiques: 
Recherche d’indicateurs pour caractériser le succès des partenariats 
Cri3que: études sur de pe3ts échan3llons; proliféra3on des indicateurs; 

analyse a posteriori (Provan et Sydow 2008)  
•  L’analyse des réseaux 
Comment la structure du réseau explique son évolu3on 
Cri3que: mise à l’écart d’autres facteurs, absence du poids des organisa3ons 

(l’entreprise est ponctuelle). 
•  Les gatekeepers 
Descrip3on du travail des concepteurs de projets comme un travail de mise 

en rela3on de probléma3que interne et de solu3ons externes. 
Cri3que: D’où viennent les probléma3ques? Pourquoi les Gatekeepers 

parviennent‐ils à convaincre certains partenaires et pas d’autres? Absence 
du poids organisa3onnel. 



L’approche pour l’étude de 
l’émergence des partenariats 

•  Une approche poli6que de la firme 

Les décisions au sein des entreprises résultent d’une négocia3on entre 
différents mé3ers (March 1962, Crozier et Friedberg 1973, Segres3n 
2004). Il s’agit alors de retracer le système d’acteurs qui influencent/ 
informent la décision.  

En interne, la mise sur agenda des sujets de recherche est le résultat d’une 
négocia3on entre différents départements (R&D, marke3ng, finance) 
(Gastaldi et Midler 2005) 

Comment les partenariats sont‐ils définis dans ces condi3ons? 
•  L’approche empirique 

Etude approfondie de quatre consor3ums à travers des entre3ens avec les 
Concepteurs des projets, mais aussi d’autres mé3ers qui contribuent à la 
défini3on des projets.  



Résultats 



I‐ L’émergence des projets 

De l’idée au consor3um 



1) La dynamique de la recherche en 
interne 

A) Les espaces de rencontre 

B) La forma3on des agendas professionnels 

C) Négocia3ons entre professionnels au sein de 
l’entreprise 

D) Mise sur agenda de certains partenariats et pas 
d’autres. 



2) La nouvelle variable pôle 
Situa6on antérieure à 2005: 
 Existence de deux registres de jus3fica3on (ou de 
légi3ma3on) pour mePre sur l’agenda de l’entreprise un 
projet: le marché ou la science (voir Gastaldi et Midler 2005) 

Situa6on après 2005: 
 Introduc3on d’un nouveau registre de jus3fica3on (ou de 
légi3ma3on) pour mePre sur l’agenda un projet: le 
partenariat (ou l’intégra3on du pôle). 

Conséquence: redéfini3on du rapport science/marché avec de 
nouvelles possibilités de négocia3on (avec les concepteurs de 
projets qui ont pour objec3f de mePre en place les 
partenariats) 



3) Compléter le consor3um 
•  Le recours à des médiateurs (bases de données, DGE, 
brevets…) 

Vérifica3on de la compa3bilité technologique et de la stabilité 
financière 

•  Le recours au face‐à‐face pour juger la compa3bilité 
des partenaires poten3els 

Le recours à différents critères de jugements: mise en avant de la 
technologie; visite des ateliers; stratégie de l’entreprise… 
Les critères relèvent souvent de l’expérience des Concepteurs de 
projets au sein de l’entreprise.  

•  Le recours à l’autorité pour convaincre des 
partenaires en posi3on de fournisseur. 



II‐ La négocia3on con3nue de 
l’intérêt du partenariat pour 

l’entreprise 

Lorsque les Chercheurs parviennent à 
réinjecter leurs préférences 



Premier cas: des interrup3ons 
prématurées 

Un projet qui associe 7 partenaires, dont deux 
donneurs d’ordre de secteurs différents. 

•  Etonnement: 
‐ Un des fournisseurs sort du projet avant la fin 
‐ Les deux donneurs d’ordre n’ont plus de partenariat 
à l’avenir malgré la formula3on d’un intérêt à 
travailler ensemble au départ. 



Deuxième cas: un succès surprenant 

‐  Un lot de projet qui associe deux partenaires sur un sujet qui était 
fortement cri3qué par les équipes de marke3ng d’une des entreprises. 

‐  Des partenaires « égaux » 

‐  Un sujet nouveau où les hypothèses ne convergent pas encore et où il 
y a des risques de divergence des résultats. 

•  Deux ans plus tard:  
‐  Les résultats convergent 

‐  Un nouveau projet et défini et il approuvé par l’équipe de marke3ng 
qui le contestait.  



Les interdépendances sur un projet 

Concepteur de projets 1  Concepteur de projets 2 

Chargé de rela3ons  
externes 1 

Chargé de rela3ons  
externes 2 

Juristes 1 
Juristes 2 

Chercheurs/  
Ingénieurs 2 

Chercheurs/  
Ingénieurs 1 

Contrats et 
Technique 



Les enjeux internes des projets 
collabora3fs 

•  Les chargés de rela6ons externes: maintenir la réputa3on de 
l’entreprise (facilité de la coopéra3on et compétences techniques) 
tout en protégeant son savoir et en s’assurant de la créa3on de 
nouveaux savoirs 

•  Les juristes: obtenir des contrats proches de leurs contrats‐types 
(ce qui permet de maintenir les rou3nes des équipes impliquées sur 
le projet et de leur éviter d’avoir à examiner des interpréta3ons 
possibles de nouveaux contrats. 

•  Les chercheurs: accéder à de nouvelles informa3ons et pouvoir en 
créer de nouvelles sans trop de contraintes organisa3onnelles, mais 
tout en étant protégés. 



Explica3on des difficultés du premier 
projet 

•  Le cas du fournisseur: 
‐  Pas d’engagement à l’achat du prototype. risque de ne pas avoir 
de clients (nouveau produit). 

‐  L’entreprise est en restructura3on, ce qui a des enjeux sur la 
ges3on de carrière des ingénieurs.  

‐  Remise en cause de la faisabilité technique du projet. Mise en 
avant de la complexité juridique. (Résistance) 

•  Le cas du donneur d’ordre: 
‐  Il fallait que les deux donneurs d’ordre fassent des compromis sur 
les caractéris3ques du prototype. 

‐  Les chercheurs du donneurs d’ordre font valoir le fait qu’ils 
auraient pu obtenir de meilleures résultats sur ce projet si le 
deuxième donneur d’ordre n’était pas associé. (Déplacement de 
l’objec3f du projet) 



Explica3on des résultats du deuxième 
projet 

•  Difficulté de la négocia3on des contrats… 

…Mais les Chercheurs des deux entreprises 
partagent une culture épistémique qui permet de 
limiter les incer3tudes autour de la technique et 
de la distribu3on de la PI. 

•  Contournement des juristes 
« Dans un langage d’ingénieurs, il n’y avait pas de problème, 
nous é3ons d’accord. Le problème provient du langage 
juridique ». 



Le pouvoir des Chercheurs 

•  La maîtrise de la compétence nécessaire à 
définir la faisabilité du projet. 

•  Les critères d’évalua3on au sein des 
entreprises sont en tension. Il y a donc des 
marges de négocia3on. 



Les préférences des Chercheurs 

•  La construc3on de leur carrière au sein d’une 
grande entreprise. 

•  La focalisa3on sur ce qu’ils perçoivent être le 
cœur de mé3er de l’entreprise. 

•  Expansion du cœur de mé3er de l’entreprise en 
direc3on des probléma3ques reconnues par les 
pairs de la profession. 



La boucle de rétroac3on 

•  Les Concepteurs de projets réinterprètent les 
résultats des projets à travers des catégories: 

Un partenaire a plusieurs caractéris3ques. Il peut 
par exemple être: 

‐  Une entreprise avec une culture par3culière 
‐  Un constructeur automobile (vs. Un équipemen3er) 
‐  Un acteur automobile (vs. Un acteur d’un autre secteur) 

Ces interpréta3ons permePent de redéfinir la 
stratégie du partenariat. 



Implica3ons pour les partenariats 
intersectoriels 

•  Les partenariats intersectoriels sont plus difficiles à 
maintenir: 

‐  Ils ne sont pas sur le cœur de mé3er de l’entreprise 
‐  Ils ne portent pas sur des sujets reconnus par une 
communauté de pairs 

 Les Chercheurs sont plus méfiants à leur égard. Ils font 
la « grève du zèle ».  

‐  L’argument des difficultés intersectorielles est 
recevable par les direc3ons. 



Conclusions (1) 

•  Malgré le poids des organisa3ons, les acteurs peuvent 
négocier leur travail: 

‐  Ils peuvent avoir des ressources stratégiques (ex: les compétences) 
‐  Jouer sur des objec3fs économiques en tension 

•  Les partenariats qui se main3ennent malgré des 
situa3ons difficiles sont ceux que les Chercheurs 
valorisent. 

•  L’alignement des intérêts des chercheurs du même 
secteur, explique la facilité de la coopéra3on entre 
concurrents poten3els alors que les coopéra3ons 
intersectoriels ont du mal à se maintenir. 



Conclusions (2) 

•  Implica3on sur le choix des partenaires: 
‐  La défini3on des partenariats est un travail collec3f (même 
lorsque ce n’est pas affiché) 

‐  Il convient dès lors d’examiner, non plus la compa3bilité du 
partenaire uniquement, mais aussi l’alignement des aPentes 
au sein d’une entreprise. 

•  Implica3on pour la morphologie de la 
coopéra3on: 

‐  Il ne suffit pas d’analyser (/agir) sur les ins3tu3ons 
« supports » pour comprendre (/changer) les pra3ques de la 
coopéra3on. 

‐  Il faut comprendre la dynamique des marchés du travail et 
les aspira3ons des employés. 


