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Introduction : données conceptuelles et état de la question

L’innovation est, de plus en plus, considérée comme un moyen puissant 

considérée comme la principale source de croissance, étant entendu que sa 
production est devenue une activité de plus en plus collective, compte tenu 

Les conditions dans lesquelles la plupart des entreprises gèrent l’activité 

1
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en recensant les compétences sur les territoires, qui pourraient être intégrés 

 

acteurs de soutien, notamment l’État, la  région, les collectivités territoriales, 
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1. Design de la recherche 

1.1. Recueil des données : présentation de l’échantillon de recherche

Concernant la stratégie de recueil des données, ont été collectées des 
données primaires, passées et actuelles, à travers la réalisation d’entretiens 

1.1.1. Deux pôles de compétitivité

Systematic Paris-Région

Organisation générale de Systematic
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Le service de R & D

Ce comité de pilotage se réunit pour mettre en place la stratégie de 

Concernant les appels à projets, les animateurs se réunissent avec le Comité 

Historique et missions de Systematic

regroupe tous les outils, qui vont améliorer les produits de demain, dans les 
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Les résultats du pôle en termes de nombre de projets de R & D réalisés 

Astech Paris-Région

Présentation générale du pôle et fonctionnement

Les missions d’ASTech Paris Région
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l’environnement, dans le secteur de l’aéronautique et le développement à 

1.1.2. Un cluster : Opticsvalley

Organisation générale d’Opticsvalley

- Ce service s’assortit d’un autre, le service media et communication, qui 
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en recensant les compétences sur les territoires, qui pourraient s’intégrer à des 

l’électronique et le logiciel, qui sont donc, à la pointe de l’innovation, de par 

de sa gestion quotidienne et donnera lieu, par conséquent et par la suite, à des 

1.1.3. Autre réseau d’innovation : le Centre Francilien de l’Innovation
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de mécanismes, d’événements, seul ou en partenariat avec d’autres acteurs, 

1.2. Analyse et traitement des données  

1.2.1. Les unités d’analyse

1.2.2. La catégorisation 

Pour réaliser le processus de catégorisation, nous avons appliqué des 

- émergence de manière organisée ;

- émergence semi-organisée ;
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1.2.3. Méthodes d’analyse des données

2. Résultats : les projets collaboratifs de R & D dans les réseaux 
d’innovation

2.1. Processus d’émergence des projets collaboratifs 

2.1.1. Émergence à l’initiative du réseau d’innovation

Au sein du pôle Systematic,
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Au sein du pôle ASTech Paris Région,

Au sein du Centre Francilien de l’Innovation,

En somme, la stimulation des projets d’innovation est une réelle 

2.1.2 Émergence à l’initiative des entreprises

l’initiative de l’entreprise et dans ce cas, c’est elle qui se dirige vers le réseau, 
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Au sein d’Optics Valley, il est régulier que des entreprises appellent les 

Au sein du Centre Francilien de l’Innovation, il est courant que des 

2.1.3. Émergence naturelle 
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Chez Optics Valley,

travers la naissance régulière de partenariats imprévus, à la suite de rencontres 

Chez Systematic, les animateurs ont réellement conscience de 

Chez ASTech Paris Région,
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Incitatifs Limitatifs

Complémentarité de l’activité 
des entreprises 

Connaissance du terrain par 
les réseaux d’innovation

L’importance de la relation 
humaine 

Créer des consortiums

Exposer son projet/idée à 
des inconnus 

nécessaire, pour trouver des partenaires 

Présenter des projets qui 
ne sont pas en rapport avec la 
thématique de la réunion
Ceci risque donc de désintéresser  les 

La culture d’entreprise PME 

Personnalité du dirigeant

Nature de la chaîne de valeur

secteurs d’activités, ils n’adopteront  pas les mêmes comportements et ne 
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2.3. Déroulement des projets collaboratifs

nécessite certaines améliorations, des discussions peuvent être alors, 

3. Vers une proposition de théorisation 

3.1. Proposition de modèles théoriques  
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3.1.1. Émergence selon le type de réseau d’innovation 

Nous nous sommes donc posé la question de savoir si le type de réseau avait 

Ainsi, il ressort de ce raisonnement, que la mise en place d’un processus 
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3.1.2. Émergence naturelle ou organisée ?

d’innovation ne peut découler de process uniquement organisés ou de process 

3.2. De quelques recommandations

- la mise en place de sessions d’émergence de projets et l’organisation 

- la proposition des résultats des projets réalisés, ce qui peut donner 
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Conclusion

qui, la plupart du temps, ont avoué ne s’être jamais posé la question du 

La diversité des acteurs que nous avons rencontrés nous a permis d’avoir 
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