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SAMENVATTING

- Bedrijvenverwerven belangrijke en meer specialistische kennis vooral
buiten de eigenregio.

- Bedrijvenverschillen sterkin hetaangaan van kenniscontacten. Vooral
bedrijven metrelatief veel hoger opgeleiden zijn actief in het extern
verwervenvan kennis.

- Eris geeneenduidige relatie tussen hetaangaan van regionale kennis-
contacten en hetinnovatief vermogen van bedrijven. Deze lijkt per sector
teverschillen: indelife sciencessector lijkt deze relatie er wel te zijn en
indeIcT-sector niet.

- InzoweldeicT-sectoralsindelife sciencessector hangt deinterne kennis-
basis van bedrijven samen met huninnovatief vermogen.

Achtergrond
Nu de ontwikkelingvanregionale kennisnetwerken steeds meer door de
overheid wordt gestimuleerd, isinzichtin de relatie tussen ruimtelijke nabij-
heid, kennisuitwisselingeninnovatie van steeds groter belang. Om die reden
beschrijven wijin deze studie de structuur van regionale kennisnetwerken en
hetsoortorganisaties en bedrijven dat hierin participeert. Daarnaast wordt
bekeken of de regionale kenniscontacten van bedrijven belangrijker zijn dan
hunkenniscontacten buiten de eigenregio. Ten slotte wordt de samenhang
onderzocht tussen de regionale contacten van bedrijven en huninnovatief
vermogen: verwerven bedrijven metregionale contacten inderdaad meer
externe kennis en zijn ze daarom innovatiever dan andere bedrijven?

Data
Totop heden zijn er weinig feitelijke gegevens beschikbaar zijn over het
bestaanvan regionale kennisnetwerken en hun belangvoor hetinnovatief
vermogen van bedrijven. De data die nodig zijn om de bovengenoemde
onderzoeksvragen te beantwoorden, zijn dan ook door het Ruimtelijk Plan-
bureau zelf verzameld met behulp van telefonische enquétes onder bedrij-
ven. Daarbijhebbenwe ons beperkt tot de regionale kennisnetwerken van
delifesciencessectorendeicT-sector. Het grote belang van kennis voor
bedrijvenin deze sectoren maakt dat ze zeer waarschijnlijk ook baat hebben
bijregionale kennisuitwisseling. Bij de 1cT-sector richten we onsvooral op
bedrijvenin de computerdienstverlening; bij delife sciencessector op bedrij-
vendiezichin belangrijke mate bezighouden met biotechnologie. Op basis
van de ruimtelijke verdeling van deze twee sectoren is gekozen voor de drie
onderzoeksregio’s Midden-Nederland, en Zuid-Holland en Gelderland; dit
zijn belangrijke concentratieregio’s voor respectievelijk de iIcT-sectoren de
life sciences.
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Structuur van de regionale kennisnetwerken
Inhetalgemeen staan bedrijven met relatief veel hoger opgeleiden meer
openvoor hetexternverwervenvankennis. Daarnaast participeren bedrij-
venindelifesciencesveel meerin deregionale kennisnetwerkendan 1cT-
bedrijven enhebben ze bovendien meer niet-regionale contacten. Dithangt
waarschijnlijk samen met de aard van de door deze bedrijven noodzakelijke
kennis. Binnen de life sciencesis er sprake van een zeer snelle ontwikkeling
van derelevante kennis, die bovendien sterk op wetenschappelijk onderzoek
is gebaseerd. De meeste bedrijven zijn nietin staat alle benodigde nieuwe
kennis binnen het bedrijf zelf te ontwikkelen. Hierdoor staan deze bedrijven
over hetalgemeen meer open voor kennis van buiten.

IndeicT-sector daarentegen, waar wetenschappelijke kennis minder
centraal staat, hebben meer bedrijven over hetalgemeen minder externe
contacten.

Daarnaast blijkt dater binnen de kennisnetwerken van zowel de life sciences-
bedrijvenalsdeicT-bedrijven zogenaamde sleutelorganisaties bestaan. De
universiteiten enkennisinstellingen in respectievelijk Leiden en Wageningen
zijn, naast een beperkt aantal grotere bedrijven, de vakinhoudelijke sleutel-
organisaties voor de life sciencessector. Dithangt samen met de sterke orién-
tatie van bedrijvenin delife sciencessector op wetenschappelijke kennis.
DegrotecT-bedrijven zijn de sleutelorganisaties in het vakinhoudelijke
netwerk binnen de 1cT-sector. Voor organisatorische problemen benutten
bedrijven uitbeide sectoren ondersteunende organisaties, zoals Syntensin
deicT-sectorendeBiopartner centresin het geval van de life sciences.

Regionale versus niet-regionale kenniscontacten
Regionale en niet-regionale kenniscontacten van deicT- enlife sciencesbe-
drijvenverschillen duidelijk van elkaar. Bedrijven benutten de niet-regionale
kenniscontacten vaak voor vakinhoudelijke kennis. Dergelijke kenniscontac-
tenervaren zijvoor hetoplossenvan technologische en organisatorische
problemen als belangrijker dan de regionale kenniscontacten. De regionale
kenniscontacten, waarbij meer face-to-faceoverleg plaatsvindt, zijn vluchti-
ger. Erwordt minder relevante kennis uitgewisseld danin de niet-regionale
kenniscontacten. Wel hebben bedrijvenin hetalgemeen meer regionale dan
niet-regionale kenniscontacten.

Ruimtelijke nabijheid op zichis dus niet voldoende en evenmin noodzakelijk
voor kennisuitwisseling. Bedrijven wisselen alleen kennis uit als ze wat van
elkaarkunnen leren enals hetrisico van opportunistisch gedrag beperktis.
Dit laatste vereist vertrouwen. Zo zijn de niet-regionale kenniscontacten van
IcT-bedrijven en life sciencesbedrijvenin Zuid-Holland vaker gebaseerd op
relaties uithet verleden. Bij de life sciencesbedrijvenin Gelderland daaren-
tegen lijktjuisthet netwerk van regionale contacten meer gebaseerd te zijn
op relaties uit het verleden. Mogelijk ligt de oorzaak hiervoorin de voor
Nederland unieke specialisatie van deze regio in de landbouwtechnologie.
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Relatie regionale kenniscontacten en innovatie
Erbestaat niet altijd een positieve samenhang tussen hetaantal regionale
kenniscontacten en hetinnovatief vermogen van bedrijven. Voorde 1cT-
bedrijvenin Midden-Nederland geldtdathuninnovatieoutput—hetaandeel
van deverkoop van nieuwe producten en dienstenin de totale omzet - niet
afhangtvan hetaantal regionale kenniscontacten dat zijonderhouden. De
innovatieoutputhangtevenmin samen met hetaantal niet-regionale kennis-
contacten. Hetinnovatief vermogen van icT-bedrijvenin Midden-Nederland
lijkt dus niet af te hangen van hetverwerven van externe kennis.

Life sciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland profiteren daaren-
tegen welvan hunregionale kenniscontacten. Voor deze bedrijvenisereen
positieve samenhang tussen hetaantal geregistreerde patenten en het aantal
vakinhoudelijke kenniscontacten met organisaties in de regio. Het aantal
niet-regionale contacten beinvloedt hetinnovatief vermogenvan deze
bedrijven niet.

Doordat heteffect vanregionale kenniscontacten lijkt te verschillen tussen
sectoren, ishetdevraagof hetstimuleren van regionale kennisnetwerken
ook automatisch leidt tot een verbeteringvan hetinnovatief vermogenvan
debedrijvenindieregio. Wel vertoont de interne kennisbasis van bedrijven
inbeide sectoren een positieve samenhang methuninnovatief vermogen.
ZowelvoordeicT-sectoralsvoordelife sciencessector geldt dat bedrijven
met een hogeraandeel medewerkers met een universitair diploma een groter
innovatief vermogen hebben, én-zoals we hiervoor zagen—een groter aan-
tal kenniscontacten.

Voor een effectief gebiedsgericht beleid dat zich richt op het stimuleren
van hetinnovatief vermogen van het bedrijfsleven, is derhalve inzicht nodig
inde specifieke kenmerkenvan desector.

Samenvatting
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INLEIDING

Achtergrond

Hetsuccesverhaal van Silicon Valley wordtvaak aangehaald om teillustreren
datde ruimtelijke concentratie van bedrijven en kennisinstellingen gunstig is
voor kennisuitwisselingeninnovatie. Een veel genoemde verklaringvoor het
groteinnovatief vermogen van de bedrijvenin die regio is dat de korte afstan-
dentussen de daar gevestigde organisaties hebben geleid tot vele formele en
informele contacten. Door deze contacten wisselen organisaties in de regio
bewust of onbewust veel kennis uit. Het geheel van deze regionale kennis-
contactenvormteen regionaal kennisnetwerk, waarvan bedrijven die daarin
actief zijn profiteren. Bedrijven buiten de regio hebben minder makkelijk
toegang totde kennis binnen het netwerk, wat een verklaring kan zijn voor
hetgrotereinnovatief vermogen van bedrijveninde regio.

Dezeveronderstelling over regionale netwerken, kennisuitwisseling tussen
organisaties, eninnovatie is eenvan de redenen datderegio de afgelopen
jareninbinnen-enbuitenland een meer centrale rol heeft gekregenin het
innovatiebeleid. In Nederland startte het Ministerie van Economische Zaken
met de nota Pieken in de Delta (2004a) een gebiedsgerichtinnovatiebeleid
inaanvulling op de nationaal gerichte initiatieven die al in de Innovatiebrief
waren geformuleerd. Ook het Innovatieplatform benadrukt het belangvan
deregioindekenniseconomie enisin2006 gestart meteen regioprogramma
(Innovatieplatform 2006). Daarnaast geven de diverse adviesorganen, zoals
de Adviesraad voor Wetenschap en Technologie (AW T 2007) en de Sociaal-
Economische Raad (2006), aan dat de regio een eigenrol dient te spelenin het
innovatiebeleid. Inverschillende regio’s zijn beleidsinitiatieven ontwikkeld
waarbij de focus over hetalgemeen ligt op het stimuleren vanlokale en regio-
nale netwerken van kennisuitwisseling. Het belangrijkste doel lijkt hiermee
hetstimuleren van meer contacten tussen organisatiesin deregio, in de hoop
hetinnovatief vermogenvan de daar gevestigde bedrijven te vergroten. Het
feitdaterdiverse beleidsinitiatieven bestaan om regionale kennisnetwerken
testimuleren suggereertdat men ervan uitgaat dat meer regionale contacten
dekansopinnovatieverhogen, én datdie contacten nu niet, of onvoldoende,
ontwikkeld zijnin verschillende regio’s in Nederland.

Geziendediverseinitiatieven gericht op de ontwikkeling van regionale net-
werken tussen bedrijven onderling en tussen bedrijven en kennisinstellingen,
is hetopvallend dater weinig feitelijke gegevens zijn over het bestaan van
regionale kennisnetwerken en hun effect op hetinnovatiefvermogen van
bedrijven. In de recente economisch-geografische literatuur worden er

Inleiding 10 *



inmiddels allerlei kanttekeningen geplaatst bij het veronderstelde verband
tussen ruimtelijke nabijheid, interacties en kennisuitwisseling. Uitempirische
studies blijkt namelijk dat het aantal interacties in concentratieregio’s niet
veel hogerisdaninandereregio’s (Bathelte.a. 2004). Hoe kan dit dan het
grotereaantal innovatiesin dieregio’s verklaren? Ook hebben veel bedrijven
naast kenniscontactenin concentratieregio’s contacten met organisaties
buiten de regio. Zijn de regionale kenniscontacten belangrijker dan de niet-
regionale? Meerin hetalgemeenis het nauwelijks bekend hoe regionale
kennisnetwerken eruit zien, of bepaalde bedrijven daarin actiever zijn dan
andereenwatderelatieis metinnovatie. Er staan dus nogveel vragen open
over hetbelangvanregionale netwerken voor kennisuitwisseling. Deze
verdienen de aandacht gezien de recente focus van beleidsmakers op het
stimulerenvanregionale kennisnetwerken in de hoop hetinnovatief vermo-
genvan bedrijvenin dieregio’s te vergroten.

Vraagstelling

Regionale kennisnetwerken zijn opgebouwd uit contacten tussen bedrijven,
kennisinstellingen en overheidsorganisatiesin een regio. Deze studie wil
naderinzichtgeveninhetbelangvanderegionale contacten tussen organisa-
tiesvoor kennisuitwisseling. Dit gebeurt op twee manieren. Eerstvergelijken
we deregionale kenniscontacten van bedrijven methun niet-regionale
kenniscontacten. Verschillen deze van elkaar en zo ja, zijn de regionale con-
tacten belangrijker of juist niet? Vervolgens onderzoeken we de samenhang
tussen deregionale contacten van bedrijven en huninnovatief vermogen.
Verwerven bedrijven met meer regionale contacten inderdaad meer externe
kennis en zijn ze daarom innovatiever dan andere bedrijven?
Omdezevragentekunnenbeantwoordenis gedetailleerde informatie
nodig over bedrijven, de mate waarin zeinnoveren en hun kenniscontacten.
Zulke gegevens zijn nietvoorhanden in bestaande databestanden, waardoor
eigen dataverzameling noodzakelijkis (Van Oorte.a. 2006). Het onderzoek
istoegespitstop de regionale kennisnetwerken van de life sciencessectorin
Zuid-Holland en Gelderland ende 1cT-sectorin Midden-Nederland. In beide
sectorenspelenkennis eninnovatie een belangrijke rol en ze worden daarom
ookregelmatigin het beleid genoemd als belangrijke groeisectoren (zie het
hoofdstuk ‘icT- en life sciencesector in Nederland’). We kiezen voor de
regio’s Gelderland en Zuid-Holland (life sciences) en Midden-Nederland
(icT) omdatde genoemde sectoren daar het sterkst vertegenwoordigd zijn.

We onderzoeken devolgende drievragen:
1. Watis de structuurvan deregionale kennisnetwerkenin de geselec-
teerde sectorenenregio’s, en welk soort organisaties en bedrijven
participeert hierin?
2. Waarin verschillen de regionale contacten voor kennisuitwisseling
vande niet-regionale contacten van de life sciences- en 1cT-bedrijven?
3. Watis hetbelangvanregionale kenniscontactenvoor hetinnovatief
vermogenvan life sciences- en icT-bedrijven?

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE



Opbouw

Hetvolgende hoofdstuk biedt een overzicht van theoretische inzichten over
hetbelangvan ruimtelijke nabijheid voor hetaangaan van kenniscontacten,
enderecente kanttekeningen hierbij. We gaanin op derol die ruimtelijke
nabijheid tussen organisaties speelt bij kennisuitwisseling. Het derde hoofd-
stuk beschrijft de ontwikkelingenin de icT- enlife sciencessectorin
Nederland. We onderbouwen de keuze voor de twee sectoren en de drie
regio’s waarop deze studie zich richt. Gegevens over kenniscontacten van
bedrijven zijn nietvoorhanden enin deze studie is daarom gekozen voor het
verzamelen van gegevensviaeen telefonische enquéte. Voordat we de empi-
rische resultaten bespreken, gaan wein hetvierde hoofdstukin op de data-
verzameling en de definiéringvan de drie concepten die centraal staanin deze
studie: kenniscontacten, innovatie en de interne kennisbasis van bedrijven.
Inde daaropvolgende hoofdstukken worden de empirische resultaten weer-
gegeven enbeantwoorden we de drie onderzoeksvragenin deze studie. Het
hoofdstuk ‘Participatie in kennisnetwerken’ beschrijft de structuurvande
regionale kennisnetwerken en geeft aan welke organisaties een centrale rol
spelenin deze netwerken. Ook bekijken we welke bedrijvenin meer of min-
dere mate actief zijn in deze netwerken. Het hoofdstuk ‘Regionale en niet-
regionale kenniscontacten vergeleken’ gaatin op hetbelangvan deregionale
kenniscontacten. We vergelijken de kenmerkenvan de regionale kenniscon-
tacten metdievan niet-regionale contacten van de life sciences-enicT-
bedrijven. Vervolgens onderzoeken we in hethoofdstuk ‘Regionale kennis-
contacten eninnovatief vermogen’ of er een relatie bestaat tussen de mate
waarin bedrijven actief zijn in deze regionale netwerken, en huninnovatief
vermogen. In hoofdstuk acht vatten we de antwoorden op de onderzoeks-
vragen samen en formuleren we conclusies.

Inleiding
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THEORETISCHE ACHTERGROND

Sinds hetbeginvan dejaren negentigis erin zowel de ruimtelijkeconomische
als de economisch-geografische literatuur veel aandachtvoor de positieve
samenhangtussen de ruimtelijke concentratie van sectoren eninnovatie. Een
vaak genoemde verklaring hiervoor is dat de ruimtelijke nabijheid tussen
organisatiesin de concentratieregio’s leidt tot vele formele eninformele con-
tacten, die de kans op kennisuitwisselingverhogen." De afgelopenjareniser
echtertoenemendekritiek op deze veronderstelling. Alhoewel korte afstan-
dentussen organisaties heteenvoudiger maken om contactte leggenente
onderhouden, bestaat de neiging het belang van regionale contacten voor
kennisuitwisseling te overdrijven.

Indithoofdstuk geven we een overzichtvan de theoretische visies op het
belangvan ruimtelijke nabijheid voor kennisuitwisseling tussen organisaties.
Eerstlichten we toe waarom verondersteld wordt dat ruimtelijke nabijheid en
veel contacten tussen organisaties bijdragen aan kennisuitwisselingeninno-
vatie. Vervolgens gaan we in op de inzichten uitdeinnovatieliteratuur, die
deveronderstelde stimulerende rol van ruimtelijke nabijheid voor kennis-
uitwisselingin belangrijke mate nuanceren. Ruimtelijke nabijheidis op zich
niet voldoende. De recente economisch-geografische literatuur stelt zelfs
dat ruimtelijke nabijheid niet noodzakelijk is voor kennisuitwisseling, en dat
contacten over grotere afstand waarschijnlijk belangrijker zijn. Dit wordt
uitgebreid toegelichtin de laatste paragraaf.

Regionale contactenin clusters eninnovatie

Alsinds hetverschijnenvan het werk van Marshall (1890) wordt erkend dat
bedrijven die zijn gevestigd in een regio waarin andere bedrijven en verwante
organisaties uit dezelfde sector zich concentreren, kunnen profiterenvan
ruimtelijke schaalvoordelen. Marshall onderscheidt drie voordelen: een
gespecialiseerde arbeidsmarkt, gespecialiseerde toeleveranciers en kennis-
spillovers.? De regio’s waar sectoren zich concentreren en waar bedrijven

van dezevoordelen profiteren, worden clusters genoemd. Decennialang is
vooral benadruktdat bedrijvenin dergelijke clusters profiteren van lagere
transactiekosten. Als gevolg van technologische ontwikkelingen zijn de
transportkostendeafgelopendecenniasterkafgenomenende communicatie-
mogelijkheden sterk toegenomen. Hierdoor zijn de kosten van hetaangaan
enonderhoudenvan contactenintijd en geld sterk gedaald. Verwacht werd
dathierdoor de ruimtelijke concentratie van sectoren zou verminderen. Maar
deblijvende-en zelfs nieuw opkomende —regionale concentraties van sec-
toren overal ter wereld bewijzen het tegendeel. Vele empirische studies naar

Theoretischeachtergrond

1. Wanneer we schrijven over de
relevantie van ruimtelijke nabij-
heid zullen we hetin deze studie
hebben overorganisaties en niet
alleen over bedrijven. Metorgani-
saties bedoelen we bedrijven,
kennisinstellingen en overheids-
organisaties. Bedrijven profiteren
mogelijk van de nabijheid van
bedrijven énandere organisaties
omdat ze ook daarmee kennis
kunnen uitwisselen.
2.Kennis-spillovers betreffen de
leerprocessen die ontstaan door-
datkennis geproduceerd bij het
enebedrijf of de ene organisatie
bedoeld of onbedoeld ook door
andere organisaties benutkan
worden. Ditkan op verschillende
manieren gebeuren, bijvoorbeeld
viainteractiestussen organisaties
of arbeidsmarktmobiliteit Kennis-
spilloverkan echter ook zonder
enig contact plaatsvinden doordat
concurrentenvan elkaarleren
doorelkaars gedragteobserveren

(Vicente & Suire 2007).



ditfenomeentonendatereen positieve samenhang bestaat tussen de regio-
nale concentratie van sectoren en hetaantal innovaties (Jaffe e.a.1993;
Audretsch & Feldman1996). Indejaren negentig verschuift de nadruk op
deverklaringvan devoordelenvan de ruimtelijke concentratie van sectoren
danookvankostenvoordelen naar devoordelen van kennis-spillovers
(Glaeser1998).

Deveronderstelling dat kennis-spillovers tussen organisaties ruimtelijk
geconcentreerd zijn, isterug te lezen in de literatuur van zowel de ruimtelijke
economie als de economische geografie. De ruimtelijke economie spreekt
over localised knowledge spillovers ()affe e.a. 1993). Hierbij wordt kennis
beschouwd als eenlokaal publiek goed of zogenoemd clubgoed, datalleen
toegankelijkisvoor bedrijvenindien zijin dezelfde regio zitten. Bedrijven
die zijn gevestigd in een concentratieregio van hun sector zouden eerdervan
kennisuitwisselingkunnen profiteren omdat zijeen grotere kans hebbeniin
contactte komen metandere organisaties met relevante kennis. Deze litera-
tuur bestaat hoofdzakelijk uitempirische studies naar de samenhang tussen
deruimtelijke concentratie van sectoreninregio’s en hetaantal innovatiesin
dieregio’s (Feldman1999).

De economisch-geografische literatuur gaat dieperin op de vraag waarom
bedrijvenin clusters meer profiteren van kennis-spillovers (Becattini1990;
Camagni1991; Cooke & Morgan1998). Netalsin de ruimtelijkeconomische
literatuur wordtverondersteld dater meerinteracties tussen organisaties in
een cluster plaatsvinden, maar daarnaast wordthetbelang benadruktvan een
gedeelde culturele achtergrond en normen en waarden binnen clusters. Een
gemeenschappelijke institutionele basis zou het vertrouwen tussen kennis-
partners bevorderen waardoor zij eerder geneigd zijn kennis uit te wisselen
enbeterinstaatzijn elkaar te begrijpen (Gertler 2003). De empirische studies
in de economisch-geografische literatuur bestaan vooral uit casestudies naar
de wijze waarop kennisuitwisseling binnen clusters plaatsvindt. Er worden
drie mogelijke mechanismen voor de uitwisseling onderscheiden: formele en
informeleinteracties tussen bedrijven (zowel tussen vergelijkbare bedrijven
alsmetklanten of toeleveranciers), arbeidsmarktmobiliteit en spin-offs.

Beide literatuurstromingen veronderstellen dus dat de ruimtelijke concen-
tratie van kennis-spilloversvooral te verklaren is doordat ruimtelijke nabij-
heid het overleg tussen organisaties vereenvoudigt. De basis voor ditidee
ligt bij hetvaak gemaakte onderscheid tussen gecodificeerde en tacit, of wel
persoonsgebonden, kennis (Gertler 2003). Gecodificeerde kennis kun je
vastleggenin eenhandleiding of in software. Deze kennis is vrij eenvoudig
uitte wisselen zonder dater veel toelichting nodigis. Somsis datechter

veel lastiger, bijvoorbeeld bij kennis die ontstaat door ervaring. Het uitwisse-
lenvan dezetacitkennis vereist veelvuldig overleg tussen de betrokkenen.
Hetkan zelfs noodzakelijk zijn de taak samen uit te voeren en op die manier
teleren hoedithetbestkan. Eigenlijkis overleg bijna altijd noodzakelijk,
omdatook hetgoedinterpreteren enjuistinzetten van gecodificeerde kennis
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vaak tacitkennisvereist.3 Hoe meertacit de kennis s, des te groter de nood- 3.Inde economisch-geografische

zaak totoverleg. literatuur werd vaak gesproken

Daarnaast benadrukt de economisch-geografische literatuur dat er bij over taciten gecodificeerde kennis
regelmatig contact eerder vertrouwen tussen de partners ontstaat, wat de alstwee tegenovergestelde zaken.
kans op de uitwisseling van tacit kennis verhoogt. Tacit kennis is vaak Ditideeis sterk bekritiseerd vanuit
bedrijfsspecifiek en belangrijk voor de concurrentiekracht van een bedrijf. deinnovatieliteratuur (Cowan &
Bedrijven zijn dus niet snel geneigd hun tacit kennis met derden te delen. Foray1997, Lissoni2001). De twee
Meestal is er dan ook sprake van wederkerigheid bij kennisrelaties. Een vormen moeten worden gezien als
bedrijf is bereid kennis met een ander bedrijf te delen omdat het verwacht deuiteindenvan een continuiim
ookietste kunnenlerenvandeander. Er bestaat echter altijd eenrisico datde (Gertler2003).

partner opportunistisch gedrag zal vertonen en de aangeboden kennis wel
accepteertmaar daar niets voor terug doet. Wederzijds vertrouwen is daarom
vangrootbelang.

Ruimtelijke nabijheid tussen organisaties vereenvoudigt regelmatig over-
leg, dat noodzakelijk is voor de uitwisseling van tacit kennis. Ten eersteis de
kans groter dat potentiéle partners elkaar ontmoeten als ze dicht bij elkaar
zijn gevestigd. Vaak s er ook al een zekere basis voor vertrouwen bij contac-
ten metorganisaties uit dezelfde regio. Ondernemers kennen elkaar mis-
schien uithet verleden omdat ze samen hebben gestudeerd of ooit bij het-
zelfde bedrijf hebben gewerkt. Ook zijn ondernemers meestal beter op
dehoogtevandereputatievanandere organisatiesin de regio, omdat ze
hieroverviaviahoren. In clusters zijn de kennisrelaties vaak gebaseerd op
vertrouwen, omdatvriendschappelijke contacten er verweven zijn met
de marktrelaties. Is het contact eenmaal gelegd, dan is hetvervolgens ook
gemakkelijk te onderhouden als de organisaties dicht bij elkaar zitten. Als
potentiéle partners elkaar nog regelmatigterug zien kan er een zekere
mate van vertrouwen ontstaan waardoor ze eerder geneigd zijn kennis uit
tewisselen. Deveronderstelling is dat er meer kennisstromen ontstaan
inregio’s waar sectoren zijn geconcentreerd, waardoor hetinnovatief
vermogen van bedrijvenin dieregio’s groter is. Figuur1geeft deze
redenering schematisch weer.

Inde meer recente literatuur zijn er belangrijke kanttekeningen bij deze
veronderstelling geplaatst. Economisch-geografische studies zijn vaak
gerichtop het mesoniveau van deregio en bestuderen hoe regionale
omstandigheden het presterenvan bedrijven beinvioeden. Door de focus
op externe factoren hebben de studies weinigaandacht voor bedrijfsinterne
factoren. Daardoor lijkt hetalsof alle bedrijvenin een cluster evenveel kun-
nen profiterenvan de kennisstromenin die regio’s. De mate waarin bedrijven
in staat zijn externe kennis te verwerven en succesvol om te zetten in nieuwe
producten of processen hangt echter sterk af van kenmerken van het bedrijf
zelf (Vaessen1993; Giuliani & Bell 2005). Hierdoor verschilt hetinnovatief
vermogenvan bedrijvenin een cluster. In de volgende paragraaf lichten

we dit nader toe op basis van inzichten uit de evolutionaire economie en
innovatieliteratuur.
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Belangvaninterne kennis voor externe kennisverwerving

Viaexterne contacten hebben bedrijven toegang tot kennis en vaardigheden
zonder dat ze veel hoeven te investerenin de ontwikkeling van nieuwe kennis
(Tether2002). Ditveronderstelt echter wel dat bedrijvenieder verschillende
kennis bezitten envan elkaar kunnen leren. Elk bedrijf bezit bedrijfspecifieke
kennis waardoor heteen eigeninterne kennisbasis heeft. Volgens de evoluti-
onaire economie ontstaan verschillen in de interne kennisbasis van bedrijven
doordat het proces van kennisverwerving eninnovatieis omgeven meteen
grote mate van onzekerheid. De kennisbasis van bedrijvenis grotendeels
opgebouwd uit de kennis, vaardigheden en ervaringen van de medewerkers.
Daarnaast ontstaat vaak een organisational memory dat meer is dan de som
van alle kennis van medewerkers omdathet om de gedeelde ervaringen gaat
(Nelson & Winter1982). Als bedrijveninnoveren en behoefte hebben aan
nieuwe kennis, zullen ze deze vaak opbouwen vanuit de eigen kennisbasis
enzoverderleren (Nelson & Winter1982). De ontwikkelingvan deinterne
kennisbasisis dus een cumulatief leerproces datin elk bedrijf andersverloopt.
Aldus ontstaan er bedrijfsspecifieke kennis en verschillenin hetinnovatief
vermogen van bedrijven.

De heterogeniteit aan kennis betekent echter ook dat niet alle bedrijvenvan
elkaarkunnen leren. Als de kennisbasis van twee bedrijven te veel verschilt,
zullen ze elkaar nooit begrijpen. Een bedrijf dat actief is in de chemie, bezit
totaal andere kennis dan een bedrijf in de visserij. Een voorwaarde voor
kennisuitwisseling tussen bedrijven is dat ze deels overlappende kennis en
vaardigheden bezitten. Tegelijkertijd moet hun kennisbasis ook verschillen,
omdat ze anders niet iets nieuws van elkaar kunnen leren (Nooteboom 2000).
Om externe kennis op waarde te kunnen schatten, te exploiterenenin de
eigen kennisbasis te integreren moet een bedrijf over absorptive capacity
beschikken (Cohen & Levinthal1990). Bedrijven met een meer ontwikkelde
kennisbasis zullen deze capaciteit eerderin huis hebben. Deinterne kennis-
basis van bedrijven beinvloedt dus nietalleen de prestaties, maar bepaalt ook
hoesuccesvol ze zijnin het verwerven van externe kennis.

Dezeinzichten nuanceren het belang van ruimtelijke nabijheid voor
kennisuitwisseling. Korte afstanden tussen bedrijven vereenvoudigen de
benodigdeinteracties voor leerprocessen, maar zijn op zich geenvoldoende
voorwaarde voor kennisuitwisseling. De kennisbasis van de betrokken orga-
nisaties moet deels overlappen, zodat ze van elkaar kunnen leren. Als dat
binnen een cluster niet het gevalis, zal er ondanks de ruimtelijke nabijheid
geenkennisuitwisseling plaatsvinden. Devraagis dan ook of de relevante
organisaties altijd in de regio te vinden zijn.

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE



Figuur1. Relatie tussen ruimtelijke nabijheid, interacties en innovatie, zoals veelvuldig verondersteld in literatuur en beleid

partnerste ontmoeten
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Tabel1.Redenenvoor hetbelangvan ruimtelijke nabijheid voor kennisuitwisselingende argumenten voor en tegen

Reden

Ruimtelijke nabijheid vergemakkelijkt
face-to-facecontacten die noodzakelijk
zijn voor de uitwisseling van (tacit)

kennis

Ruimtelijke nabijheid vergemakkelijkt

hetvinden van potentiéle partners

Ruimtelijke nabijheid stimuleert
vertrouwen door gezamenlijke

(regionale) culturele achtergrond

Ruimtelijke nabijheid stimuleert onder-
ling vertrouwen en kennisuitwisseling
indirect doordat sociale netwerken

ruimtelijk geconcentreerd zijn
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Voor
Kosten voor face-to-facecontacten zijn

zowelintijd als geld lager

Toevallige contacten komen vaker voor,
bijvoorbeeld binnen businessclubs en

skyboxen.

Organisaties in dezelfde regio delenin
veel gevallen een gezamenlijke normen-
en-waardenstructuur hetgeen samen-

werken sterk vergemakkelijkt

Sociale netwerken komen voort uit
mechanismen die een regionale compo-
nenthebben: gedeeld arbeidsverleden
(arbeidsmarkt), gedeeld studieverleden

en bijeenkomsten van verenigingen

Tegen

Tijdelijke ruimtelijke nabijheid is voor
face-to-facecontacten voldoende.
Voorbeelden hiervan zijn werk-

bezoeken en congressen

Het zoeken naar potentiéle partnersis
een bewust proces waarbij de mate
waarin er van elkaar geleerd kan worden

de basis vormt

Verschillen en overeenkomsten in
normen en waarden spelen met name
op het niveau van landen en nauwelijks
tussen regio’s binnen een kleinland als
Nederland

Sociale netwerken spelen zich ook over
langere afstanden af en ruimtelijke
nabijheid is niet noodzakelijk om deze
contacten te onderhouden. De ruimte-
lijke dimensie van deze mechanismen is
niet altijd regionaal: bijvoorbeeld

arbeidsmobiliteit hoger opgeleiden
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Belang enruimtelijke dimensie van externe kenniscontacten

Nietalleen deinzichten uit deinnovatieliteratuur nuanceren het belangvan
regionale kenniscontacten. Diverse empirische studies naar interacties tussen
organisatiesin clusters laten zien dat het aantal interacties in die regio’s vrij
beperktis (Bathelte.a.2004). Tegelijkertijd tonen verschillende studies aan
datcontacten over lange afstand vaak als belangrijk worden aangeduid (Glas
1996). Deveronderstelling dat de ruimtelijke dimensie van kenniscontacten
verklaard kan worden op basis van hetverschil tussen tacit en meer gecodifi-
ceerde kennis wordtdan ook nietlanger als toereikend gezien (Gertler 2003).
Inde meer recente economisch-geografische literatuur wordtde rol van
ruimtelijke nabijheid bij kennisuitwisseling op twee manieren genuanceerd.

Zoals hiervoor uitgelegd is ruimtelijke nabijheid op zich geen voldoende
voorwaarde voor kennisuitwisseling. Het gaat er in de eerste plaats om dat
debetrokkenenietsvan elkaar kunnen leren. Ditwordt cognitieve nabijheid
genoemd. Ruimtelijke nabijheid is echter ook geen noodzakelijke voor-
waarde (Boschma 2005). Vaak is men onzeker over de kennisuitwisseling,
vooral vanwege het risico van opportunistisch gedrag. Ruimtelijke nabijheid
alleen kan die onzekerheid niet verminderen, dat vereist andere vormen van
nabijheid tussen de betrokkenen. Organisatorische nabijheid kan hiervoor
zorgen omdat erdan sprake is van enige co6rdinatie en controle van de
relatie (Rallet & Torre 2000). Bijvoorbeeld als de kennisdeling plaatsvindt
tussen twee afdelingen van dezelfde organisatie of in een joint venture.

Of door contractueel vastte leggen wat er met de kennis gebeurt.

Minder formeel kan ook sociale nabijheid tussen betrokkenen het vertrou-
wen bieden datvereistisvoor kennisuitwisseling. Organisaties waarvan de
contacten gebaseerd zijn op vriendschap of zelfs familiebanden zullen elkaar
eerdervertrouwen (Granovetter198s). Zij zullen sneller bereid zijn kennis
met elkaar te delen, ook als ze nietin dezelfde regio zitten.

Dezeinzichtenindeverschillende vormen van nabijheid nuanceren het
belangvan ruimtelijke nabijheid voor kennisuitwisseling. In feite vergemak-
kelijkt ruimtelijke nabijheid de kennisuitwisseling alleen indirect (Howells
2002). Doordat ruimtelijke nabijheid het gemakkelijker maakt om contact
teleggen ente onderhouden, kan er organisatorische of sociale nabijheid
ontstaan tussen de betrokkenen. Sociale en ruimtelijke nabijheid overlappen
hierdoor ook vaak. Breschi & Lissoni (2002) stellen zelfs dat sociale net-
werken dereden zijn datveel contacten voor kennisuitwisseling regionaal
georiénteerd zijn. Ruimtelijke nabijheid vergemakkelijkt dus alleen het
ontstaanvan de anderevormen van nabijheid die wel noodzakelijk zijn om
de grote mate van onzekerheid bij kennisuitwisseling tussen organisaties te
verminderen.

Alserreedssprakeisvan organisatorische of sociale nabijheid tussen de
potentiéle partners, maakt het zelfs niet uit waar ze zijn gevestigd en kan er
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ook kennis uitgewisseld worden over grotere afstand. Vaak zal er dan wel
eenaantal keer face-to-faceoverleg zijn, maar dat kan geregeld worden via
tijdelijke nabijheid door bezoeken en werkreizen (Rallet & Torre 2000).

Ook watbetreftdeinhoud van de kenniscontacten zien we een nuancering
van hetbelangvan ruimtelijke nabijheid. Bedrijven worden verondersteld
andersoortige kennis te verwerven viaregionale contacten dan via niet-regi-
onale contacten. Ditwordtvaak toegelicht met de termen local buzz en global
pipelines (Owen-Smith & Powell 2004; Bathelte.a. 2004). De regionale con-
tacten kunnen relevante kennis opleverenvoor hetinnovatieprocesvan een
bedrijf, maar vaak wordt deze kennis dan opgedaan bij toevallige ontmoe-
tingen. De kans datde ondernemers of medewerkers van organisaties diein
dezelfde regio zijn gevestigd elkaar vaker face-to-face spreken is aanzienlijk.
Men ontmoet elkaar bijvoorbeeld bij regionale bijeenkomsten van de Kamer
van Koophandel of informeel bij de regionale voetbalclub. Maar deze contac-
tenworden meestal niet gelegd met het vooropgezette doel bepaalde kennis
teverwerven. Viaeen netwerk van contacten in de regio ontvangt een bedrijf
allerleiinformatie en kennis, waarvan het meeste nieterg bruikbaar is maar
sommige dingen wel. Het geheel van regionale contacten dat voorkomt uit
ruimtelijk gebonden sociale netwerken wordt local buzz genoemd.

Hetisvoor bedrijven veel lastiger contacten op te bouwen met organisaties
dieverder weg zijn gevestigd. Binnen de regio zijn bedrijven vaak wel op de
hoogtevandereputatie van potentiéle partners. Via een paar overleggen kan
dan afgetast worden of men de benodigde kennis bezit. Ditis veel lastiger
over langere afstand, waardoor het opbouwen van die contacten een flinke
investering—intijd en vaak ook in geld—vereist. Gaan bedrijven contacten
aan metorganisaties buiten de regio, dan zullen ze dat hoogstwaarschijnlijk
doen omdat de andere partij kennis bezit waaraan ze behoefte hebben. De
uitwisselingover langere afstand betreft dan ook meestal specialistische
kennis die belangrijkis voor hetinnovatieproces van een bedrijf en die niet
inderegio zelf verkrijgbaaris. De betrokken bedrijven ontmoeten elkaar
vaak op vakinhoudelijke congressen of beurzen waar men hoort of ziet
welke kennis de andere organisatie bezit. Die tijdelijke ruimtelijke nabijheid’
is belangrijk voor het ontstaan van relaties over langere afstand. Zulke niet-
regionale relaties worden global pipelines genoemd.

Volgens Bathelte.a. (2004) benutten bedrijven bij huninnovatieproces
zowel de kennis die ze ontvangen viade local buzz als de kennis uit de global
pipelines. Naast de contacten binnen het cluster zijn niet-regionale relaties
zeer belangrijk om nieuwe kennisin het cluster te brengen. Hetinnovatief
vermogen van bedrijvenis dus afhankelijk van contacten op beide ruimtelijke
schaalniveaus.
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Samenvatting

Indithoofdstuk zijn we ingegaan op de rol van ruimtelijke nabijheid tussen
organisaties bij kennisuitwisseling. Een veel genoemde aanname in de
economisch-geografische literatuur van de jaren negentig is dat ruimtelijke
nabijheid deinteracties vereenvoudigt die nodig zijn voor het uitwisselen
van tacitkennis. Dit zou het grote innovatief vermogen van bedrijvenin
clustersverklaren.

Recentereinzichten binnen zowel de evolutionaire economie als de
economische geografie relativeren echter dit belang van regionale kennis-
contacten. De evolutionaire economie benadrukt dat elk bedrijf een unieke
interne kennisbasis heeft, die bepaaltin hoeverre het bedrijf extern kennis
kanverwerven en benutten. Bedrijven met een meer ontwikkelde interne
kennisbasis zouden beterin staat zijn om van andere te leren, én deze extern
verworven kennis beter kunnen benutten bijinnovatieprocessen. Voor
diekennisuitwisseling is wel vereist dat de kennis van de betrokken orga-
nisaties deels overlapt. Als geen enkele organisatie in de regio de relevante
kennis bezit, zullen er geen kenniscontacten ontstaan. Alleen ruimtelijke
nabijheid tussen organisaties is dus niet voldoende om kennisuitwisseling
telaten plaatsvinden. De betrokken partijen moeten wat van elkaar kunnen
leren, anders zal er berhaupt geen contact gelegd worden.

Ook de economische geografie nuanceerthetbelangvan regionale kennis-
contactenvoorinnovatie om twee redenen. Ten eerste kan ruimtelijke nabij-
heid de kennisuitwisseling tussen organisaties wel vergemakkelijken, maar
alleenindirect. Kennisuitwisseling gaat gepaard met een hoge mate van
onzekerheid vanwege hetrisico van opportunistisch gedrag. Die onzeker-
heid neemtaf door een zekere mate van controle of door vertrouwen. Dit
vereistorganisatorische of sociale nabijheid tussen de betrokken partners.
Ruimtelijke nabijheid vereenvoudigt hetleggen en onderhoudenvande
contacten die kunnen helpen om de andere vormenvan nabijheid op te
bouwen. Alseral een zekere mate van organisatorische of sociale nabijheid
bestaat tussen partijen—bijvoorbeeld omdat de betrokkenen samen hebben
gestudeerd of ooit bij hetzelfde bedrijf hebben gewerkt—kan kennisuitwis-
seling ook zonder ruimtelijke nabijheid tussen organisaties plaatsvinden.

Daarnaastwordtrecent verondersteld dat de niet-regionale contacten
belangrijker zijn dan de lokale. Hetis lastigom een contact op te bouwen met
eenorganisatie die verder weg is gevestigd omdat dergelijke contacten min-
der makkelijk te controleren en te coérdineren zijn. Te verwachten valt dat
bedrijven niet-regionale contacten alleen aangaan als ze denken er veel aan te
hebben. Deze contacten zouden daarom vooral specialistische kennisuitwis-
seling betreffen en belangrijk zijn voor hetinnovatieproces. De regionale
contacten zouden meer ad hoc plaatsvinden en niet altijd belangrijke kennis
bevatten. Ook deze contacten kunnen bijdragen aan hetinnovatief vermogen
van bedrijven, maar het zijn minder bewuste kenniscontacten.
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Hetveronderstelde belangvan ruimtelijke nabijheid voor kenniscontacten
issamengevatin tabel1, metargumenten die het belang van ruimtelijke nabij-
heid benadrukken enargumenten die dat belangjuist nuanceren.

Erisnogweinigempirisch onderzoek verricht naar de ruimtelijke dimensie
van kenniscontactenin Nederland (Ponds & Van Oort2006). In deze studie
zullen we de kenmerken van regionale en niet-regionale contacten van
bedrijvenin clusters nader onderzoeken (hoofdstuk ‘Regionale en niet-
regionale kenniscontacten vergeleken’ ) entoetsen welk soort contacten
bijdraagtaan hetinnovatief vermogen van deze bedrijven (hoofdstuk
‘Regionale kenniscontacten eninnovatief vermogen’).
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ICT- EN LIFE SCIENCESSECTOR IN NEDERLAND

Hetempirisch deel van deze studie is toegespitst op de /ife sciencessector
inderegio’s Zuid-Holland en Gelderland, en de icT-sector in Midden-
Nederland. De onderzoeksvragen uit het eerste hoofdstuk zijn alleen te
beantwoorden metbehulp van gedetailleerde data over hetinnovatief
vermogen van bedrijven, en het type en de ruimtelijke dimensie van hun
kenniscontacten. Dergelijke data zijn niet kant-en-klaar beschikbaar en
hebben we daarom zelf verzameld via telefonische enquétes. We hebben
onsdaarbij beperkttottwee sectorenindrieregio’s.

Indithoofdstuk lichten we die keuze nader toe. Allereerst beschrijven we
hetbelangende ontwikkelingvandeicT-enlife sciencessectorin Neder-
land. Hierbij geven we een kortoverzichtvan beleidsinitiatieven die zowel
nationaal als regionaal voor deze sectoren zijn ontwikkeld. Dan volgt een
verantwoordingvande keuze voor deregio’s Zuid-Holland en Gelderland
in het gevalvan delife sciences, en Midden-Nederland voor de 1c T-sector.

1cT-en life sciencesbedrijvenin Nederland

Deze paragraaf geefteen kort overzicht van de ontwikkelingen en ken-
merkenvandeicT-enlifesciencessectoromeen beeld te krijgenvande
positie van deze sectoren binnen de Nederlandse economie. We gaanin

op hetbelangvan de contacten tussen organisaties en op de beleidsaandacht
voor dezesectoren. Beide sectoren zijn relatief jong en omvatten eenrelatief
grootaantal kleine en enkele grote bedrijven. Op vele andere gebieden
verschillen detwee sectoren echter van elkaar. Hieronder definiéren we de
ICT-sector en geven we aan welke bedrijvenin deze studie centraal staan.
We zetten hetinnovatief vermogen van deze sector af tegen die binnen
andere dienstensectorenin Nederland. Eenzelfde positionering van de life
sciencessector is niet mogelijk, omdat deze lastig af te bakenenis en daardoor
moeilijk terugtevindenin de officiéle statistieken. Omtoch een beeld te
schetsenvan deze sectorin Nederland gebruiken we data van Biopartner.

ICT-bedrijvenin Nederland

Informatie en Communicatie Technologie (icT) iseen brede benaming voor

een groep bedrijven die actief zijn in de informatie-, communicatie- en tele-

communicatiesector. Ditkunnen ondernemingen zijn die zich bezighouden

met zowel hardware (zoals de productie en ontwikkeling van computers) als
software (zoals de ontwikkeling van computerprogramma’s). Daarnaast zijn
ervelebedrijven actief in gerelateerde dienstverlening. In dit onderzoek ligt
defocusop de zogenoemde ‘computerservicebureaus’ (in de standaard-
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bedrijfsindelingvan het Centraal Bureau voor de Statistiek bekend onder
code72). Ditbetreftvooral de dienstengerelateerde en softwarebedrijven’,
hierna kortwegaangeduidalsicT-sector of icT-bedrijven.

DeicT-sector vormt een belangrijke sector binnen de zakelijke dienst-
verlening enis de afgelopen decennia sterk gegroeid. Figuur2toontde
ontwikkeling van hetaantal bedrijven. Hieruit blijkt dat de sector vooral is
gegroeidin de tweede helftvan dejaren negentigtoten met2001. Door
detijdisook hetaandeelvandeicTinde nationale werkgelegenheid toe-
genomen van 0,31 procentin1981(bijna13.000 banen) tot1,84 procent
(bijna124.000 banen)in2001.

IcTvormteen belangrijke dienstensector enis tevens eenvan de meest
innovatieve, zoals blijkt uitdatavan het cgs overinnovatie per dienstensec-
tor. Het cBs verzamelt elke vier jaar gegevens over innovatie van bedrijven
viade Community Innovation Survey (cis-enquéte), diein verschillende
Europese landen wordt uitgevoerd. Daarin wordt bedrijven gevraagd of ze
deafgelopendriejaar nieuwe producten of diensten hebben ontwikkeld en
op de markthebben gebracht. Ditis eenindicatie voor hetinnovatief ver-
mogen van bedrijven. Figuur 3toont de resultaten van de meestrecente cis-
enquéte naar hetinnovatief vermogen van dienstensectoreninde periode
2002-2004. Het gemiddelde van alle dienstensectorenisin het zwart weer-

gegeven. Vandedienstensectorenin Nederland kentde 1cT-sector de mees-

teinnovatieve bedrijven.

Beleidsmakers achten de 1cT-sector belangrijk vanwege het generieke karak-

tervan detechnologie die eraanten grondslagligt. icT wordt gezienals een
belangrijke enabling technology. Het beleid richt zich dan ook niet zozeer op
hetstimulerenvandeicT-sector, maar op hetstimulerenvan het gebruik en

detoepassingvan ICT. Zowel consumenten als bedrijven worden op verschil-
lende wijzen gestimuleerd om IcT-toepassingen te gebruiken. Daarnaastis er

veelaandachtvoor de ontwikkelingvan de noodzakelijke infrastructuur,
zoals breedbandverbindingen. Het beleid gericht op kennis eninnovatie
focustin hetalgemeen meer op de hardwarekantvan icT dan op desoft-
warekant. Ditis opvallend aangezien het grootste deel van de Nederlandse

ICT-sector bestaat uit bedrijven die actief zijn in de computerdienstverlening

en softwareontwikkeling. De hardwarekantis vrij beperkt ontwikkeld (cBs

2003). Recent zijn er wel diverse beleidsinitiatieven op regionaal niveau ont-

wikkeld meteen expliciete focus op het stimuleren van bedrijvigheid in de
computerdienstverlening en software sector. In sommige gevallen—zoalsin

deregio Utrecht—gaathetdan om een specifieke subsector, zoals de ontwik-

keling van computerspellen (gaming) en simulatieprogramma’s.

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE

1. Hetbetreffen hierdevolgende
sei-codes: 72101 (systeemhuizen),
72102 (adviesbureaus op het
gebied van automatisering),

7220 (systeemontwikkelings-,
systeemanalyse-en
programmeerdiensten) en

7230 (computercentra, dataentry-,
ponsbureaus en dergelijke).

Zie ook Weterings (2006) voor

eenverdereonderbouwing.



Figuur2. Ontwikkelinginabsolute aantallenvanicT-bedrijveninssi-code 72. Bron: CBS
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Figuur3.Hetaandeel innovatieve bedrijven per dienstensector. Bron: cgs (2007)
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Inhetvorige hoofdstukisingegaan op hetbelangvan interacties tussen orga-
nisaties voor kennisuitwisseling. Dit gebeurtvia verschillende interactie-
mechanismen tussen organisaties, variérend van samenwerking in Research
& Development (R&D) totinformele contacten gebaseerd op sociale netwer-
ken. Hetrelatieve belangvan de verschillende vormen van interactie varieert
persector. In hightechsectoren spelen formele R&D-samenwerking en joint
ventures een grote rol (Stuart 2000) terwijl sectoren waar innovatie met
minder grote investeringen gepaard gaat, vaak lossere contacten kennen.
Ditlaatste geldt ook voor ic T-bedrijven (althans voor degene die zich bezig-
houden met computerdienstverlening) en hierdoor zijn voor icT-bedrijven
de minder formele contacten mogelijk belangrijker (Weterings 2006). Deze
studie beperkt zich daarom niettot de formele samenwerkingsrelaties, maar
kijkt meerin hetalgemeen naar kenniscontacten, zelfs als deze eenmalig zijn
geweest. Ditwordt nader toegelichtin hetvolgende hoofdstuk.

Life sciencesbedrijven in Nederland
Hetislastigom delife sciences als een aparte sector te definiéren. Er bestaan
groteverschillentussen bedrijven, nietalleen qua aandachtveld, maar ook
qua bedrijfskenmerken zoals, omvang en winstgevendheid. Gegevens over
deontwikkelingeninnovativiteit van life sciencesbedrijven zijn er in vergelij-
king metandere sectoren nauwelijks. Datkomtvooral omdatheteen nog vrij
jongesector betreften er een grote diversiteit aan definities van life sciences
is. Daarnaast zijn life sciences een sectoroverstijgende technologie, waar-
door delife sciencesbedrijvenin verschillende sectoren te vinden zijn, onder
meerinde farmaceutische industrie, de voedingsindustrie en de speur-en
ontwikkelingsbedrijven.?In beleid en literatuur wordt dan ook vaak gespro-
ken over lifesciences als een groep bedrijven die zich actief bezighouden
met technieken en processen waarmee biologisch leven kan worden geanaly-
seerd endie kunnen wordeningezetvoor de ontwikkeling van nieuwe of
verbeterde producten en productieprocesseninverschillende toepassings-
gebieden. (Ministerie van Economische Zaken 2004b; Biopartner 2005).
Binnen life sciences worden wetenschappelijke inzichten uit de biotechnolo-
gie, farmacie, biologie, chemie, natuurkunde en informatica gecombineerd.

Het Ministerie van Economische Zaken (2003) onderscheidtin navolging
van Enzinge.a. (2002) drie categorieén: dedicated life sciencesbedrijven,
diversified life sciencesbedrijven envolgende life sciencesbedrijven. Het
onderscheid is gebaseerd op de mate waarin kennis eninnovatie op het
gebiedvanlife sciences eenrol spelenin het bedrijf. Dedicated life sciences-
bedrijven zijn gespecialiseerdin life sciences en actief in life sciencesgeorién-
teerde R&D enindetoepassingin processen, producten en dienste.
Voorbeelden zijn Crucell en Keygene. Diversified life sciencesbedrijven inte-
greren kenniseninnovatie uitde life sciences metreeds bestaande R&D-
en productieactiviteiten. Zij zijn vaak actief in sectoren waar ontwikkelingen
inde life sciences groteinvloed (kunnen) hebben, zoals de chemische, farma-
ceutische envoedselindustrie. Voorbeelden zijn bsm en Unilever. Volgende
life sciencesbedrijven voeren zelf geen life sciencesgerelateerde R&D of
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productie uit maar maken wel gebruik van de kennis eninnovaties uit de life
sciences. Hierondervallen bijvoorbeeld bierbrouwerijen en zaadveredelings-
bedrijven. Defocusinditonderzoekligt op de eerste groep. Dedicated life
sciencesbedrijven kennen een relatief sterke ruimtelijke concentratie. De
algemeneveronderstellingis dan ook dat deze bedrijven het meeste belang
hechten aan ruimtelijke nabijheid van vergelijkbare bedrijven en kennis-
instellingen. Inveel gevallen gaat het om spin-offs van universiteiten waar-
mee nog veel contact bestaat. Samenwerking tussen dedicated en diversified
lifesciencesbedrijven is minder sterk ruimtelijk gebonden en vindt plaats op
regionaal, nationaal eninternationaal niveau.

Erkan ook eenonderscheid worden gemaakt naar verschillende toepas-
singsgebieden binnen delife sciences. Een veelgebruikte indelingis die

in agro-food (‘groene’), farmaceutische (‘rode’) enindustriéle (‘witte”) bio-
technologie. Daarbinnen zijn dan weer subcategorieén te onderscheiden
dieelkvooranderediversified envolgende life sciencesbedrijven van
belang zijn (figuur 4).

Omdat life sciences nietals een specifieke sector getypeerd kunnen worden,
ishetvrijwel onmogelijk eenvolledig beeld te krijgen van de ontwikkeling
van de bedrijvigheid en werkgelegenheid. Eerdere studies maken daarom
gebruik van een aantal indicatoren, variérend van het aantal bedrijven en
totale R&D-uitgaven aan life sciences tot het aantal biotechnologiepatenten
en hetaantal hectare genetisch gemodificeerde gewassen (Organisation

for Economic Co-operation and Development2005). Om toch een beeld te
krijgenvan de ontwikkelingvan delife sciencessectorin Nederland gaan we
hier uitvan hetaantal Nederlandse dedicated lifesciencesbedrijven zoals
gedefinieerd door Biopartner (2005).

Figuur 5stoontde ontwikkeling van hetaantal dedicated lifesciencesbedrijven
tussen1998 en2004. In deze periode blijkt niet alleen het aantal patenten snel
te zijn toegenomen, maar ook het aantal dedicated life sciencesbedrijven.
Inabsolute zin gaat het echter om een vrij klein aantal bedrijven en beperkte
werkgelegenheid. Datbeleidsmakers en onderzoek desondanks veel aan-
dachthebbenvoordeze sector hangtvooral samen met de verwachting dat
traditionelere sectoren, zoals de farmaceutische, de chemische en de voed-
selindustrie, sterk kunnen profiteren van de ontwikkelingenin de life
sciences.

Sinds dejarentachtigstaan life sciencesin de belangstelling van beleids-
makers, waarbij de focusin eersteinstantie ligt op de opbouw van kennis
over biotechnologie. Vanaf het midden van de jaren negentig verschuift
deaandachtnaarinnovatie en hetvergrotenvan de samenwerking tussen
bedrijfsleven en kennisinstellingen. In 2000 start het Ministerie van Econo-
mische Zaken hetBiopartner-programma met als doel hetbevorderenvan
hetondernemersklimaat ende oprichtingvan nieuwe ondernemingenin de
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life sciences. Erworden regionale Biopartner-centra opgerichtin de nabijheid
van universiteiten3 om ondermeer spin-offs te stimuleren en accommoderen.
In2005eindigt dit programma en vallen de beleidsinitiatieven gerichtop
delifesciencessectorin Nederland onder hetbredere Technopartner-pro-
gramma. Deregionale Biopartner-centra fungeren tegenwoordigvooralals
incubator en biedenstarters onder andere kantoor- en laboratoriumruimte
aan. Ookindiverseregio’s zijn life sciences aangewezen als speerpuntin het
regionaal-economisch beleid. De meeste initiatieven richten zich op het faci-
literenvan de oprichting van nieuwe bedrijven en spin-offs van universiteiten
door hetaanleggenvanscienceparken rondom kennisinstellingen. Daarnaast
iserveel aandachtvoor hetstimuleren van de samenwerking tussen bedrij-
ven en kennisinstellingen, en bedrijven onderling.

Over hetalgemeen zijn life sciencesbedrijven vrij sterk gericht op samen-
werking metandere organisaties (Powell e.a. 1996). Universiteiten, dedica-
ted life sciencesbedrijven, grote farmaceutische bedrijven, overheidsin-
stellingen en ziekenhuizen werken nauw samen op regionale, nationale en
internationale schaal (Powell e.a.1996; Enzing e.a. 2002). De voornaamste
redenis datde wetenschappelijke kennis entechnologie in dit vakgebied
zich zeer snel ontwikkelen, al verschillen de redenen voor samenwerking
perorganisatie. Grote farmaceutische en chemische bedrijven sluiten allian-
ties met dedicated life sciencesbedrijven om kennis te verwerven die ze zelf
niethebben. Inveel gevallen gaathet om de aankoop van licenties op paten-
tendie de basisvormenvoorverdere ontwikkelingvan een productdooreen
farmaceutisch bedrijf. Dedicated life siencesbedrijven hebben over hetalge-
meen zelf niet de financiéle middelen om patenten verder te ontwikkelen

tot bijvoorbeeld medicijnen, en beschikken niet over uitgebreide distributie-
kanalen. Samenwerking ligt hier dan ook voor de hand. Diversified life
sciencesbedrijven zijn over hetalgemeen grote internationale concerns

die wereldwijd zoeken naar potentiéle partners onder de dedicated life scien-
cesbedrijven. Ruimtelijke nabijheid kan hierbij helpen, maar speelt over het
algemeen eenkleinerol. Het regionale schaalniveau is van groter belangvoor
samenwerking tussen dedicated life sciencesbedrijven onderlingen tussen
dedicated life sciencesbedrijven en kennisinstellingen. Diverse onderzoeken
tonen aan datsamenwerkingsrelaties een positieve effecthebben op de
prestaties van een bedrijf (onder andere Powell e.a. 1996; Cockburn &
Henderson1998). We verwachten dan ook dat het belang van externe ken-
niscontacteninde life sciences grootis en groter danin de1cT-sector, zoalsin
devolgende hoofdstukken empirisch wordt getoetst voor Nederland.

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE
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Figuur 4. Toepassingsgebieden life sciences. Bron: Biopartner (2005) en Ministerie van Economische Zaken (2004b);
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Selectievan de drie onderzoeksregio’s

Ditonderzoekrichtzich op devraaginhoeverre icT- enlife sciencesbe-
drijven regionale contacten onderhouden om kennis te verwerven en of
diteffectheeftop huninnovatief vermogen. We spitsen dit onderzoek toe
op bedrijvendiein regio’s zijn gevestigd waar ze een grote kans hebben ken-
nis uit te wisselen: dat zijn de regio’s met de meeste bedrijven actiefinde1c7-
enlife sciencessector. Als ruimtelijke nabijheid inderdaad kennisuitwisseling
vereenvoudigtdoordat bedrijven sneller metelkaarin contact komen, zullen
wejuistin dieregio’s regionale kenniscontacten tussen bedrijven en organi-
saties moetenvinden.

Defocusop de concentratieregio’s biedt ons tevens de mogelijkheid te toet-
sen hoe de heterogeniteitvan de bedrijven doorwerkt op huninnovatief ver-
mogen. De bedrijven kunnen van dezelfde gunstige regionale omstandighe-
den profiteren. Devraagis of ze ditin verschillende mate doen vanwege de
verschillenin kennisbasis van deze bedrijven.

Eenlaatste reden om bedrijven gevestigd in concentratieregio’s onder
deloeptenemenisdatde beleidsinitiatieven ten aanzien van de life sciences-
sectorzich op de bedrijvenin dieregio’s richten (Ministerie van Economische
Zaken2004b).

Op basisvan de ruimtelijke spreiding van de werkgelegenheid inde 1c T blijkt
alvrijsnel waar deze sector zich vooral concentreert. Figuur 6 toont de ruim-
telijke patronen van de relatieve werkgelegenheid in de 40 coroP-regio’sin
1981,1991en2001. De sector heeft zich in toenemende mate geconcentreerd
inde corop-regio’s Utrechten 't Gooi en Vechtstreek (die grenst aan de
noordkantvan de regio Utrecht). In deze studie duiden we deze twee regio’s
samen aan als deregio Midden-Nederland.

Voor life sciencesis een analyse van werkgelegenheidspatronen lastiger
aangezien dit geen standaardsector isin de werkgelegenheid- en bedrijfs-
statistieken. Hetin 2005 opgeheven Biopartner publiceerde elk jaar een
sectorrapportgericht op de dedicated life sciencesbedrijven. Volgens Bio-
partner (2005) waren erin 2004 157 dedicated life sciencesbedrijven actief
inNederland. Op basis van de ruimtelijke spreiding van deze bedrijven kan
eenindicatie worden gegevenvande ruimtelijke spreiding van de life scien-
cesinNederland.

Figuur 7 toontde ruimtelijke spreidingvan Nederlandse dedicated life
sciencesbedrijvenin Nederlandin2004. Alleen de belangrijkste regio’s
ensteden zijn weergegeven; hier zijn in totaal 103 bedrijven gevestigd.
Verspreid over derestvan Nederland liggen de overige 54 life sciences-
bedrijven die Biopartner noemt.

Life sciencesbedrijven concentreren zich vooral rondom kennisinstellin-
gen zoals universiteiten. Leiden vormt met24 bedrijven de belangrijkste
locatie, gevolgd door Amsterdam, Groningen en Utrecht. De keuze voor
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Figuur 6. Relatieve werkgelegenheid (in locatiequotiénten) inde 1cT-sector (s8172) in1981,1991en 2001. Bron: Koerhuis & Cnossen
(1982), Weterings (2006)
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deregio Zuid-Holland (met daarin Leiden, Rotterdam en Delft) voor dit 4. Hierondervaltbijvoorbeeld de
onderzoek ligtdan ook voor de hand; de keuze voor Gelderland lijkt dat wel- vestigingvan Centocorin Leiden
licht wat minder, ook al herbergen zowel Wageningen als Nijmegen 13 met meer dan 1100 medewerkers.
Nederlandse bedrijven. De figuur heeft echter alleen betrekkingop de
Nederlandse dedicated life sciencesbedrijven. Nederlandse vestigingen van
buitenlandse life sciencesondernemingen zijn niet meegeteld, terwijl deze
wel eenbelangrijkerol spelenindeze sectorin Nederland.# Bovendien toont
figuur7 hetaantal bedrijven per regio, maar niet de grootte van deze bedrij-
ven endaarmee de ruimtelijke spreiding van werkgelegenheid.
Naasteenanalysevandespreidingvan de bedrijvigheidis het ook mogelijk
om op basisvan life sciencespatenten een beeld te krijgen van de ruimtelijke
spreiding en concentratie van de sector en de regionale verschillenininnova-
tie. Figuur 8 toont de ruimtelijke verdeling van het absolute aantal patenten,
figuur g de ruimtelijke concentratiepatronen voor patentaanvrageninde
periode1979-2002.

Inabsolute zin concentreert de life sciencessector zich vooral in de randste-
delijkeregio’s en de Veluwe (figuur 8). Bij de grote steden is dat uiteraard
gerelateerd aan de absolute omvangvan dezeregio’s, enin het geval van
deregioRijnmond de aanwezigheid van Unilever. Deregio’s Leidenen de
Veluwe behoren tot de belangrijkste regio’s op het gebied van biotechno-
logiepatenten. Dit blijkt ook uit figuur 9, waarbij de relatieve specialisatie van
eenregiois gemetenaande hand van delocatiequotiént. Een waardevan
betekentin deze figuur dathetaandeel biotechnologiepatenten binnen het
totaal aantal patentenin eenregio gelijkis aan dataandeel voor Nederland als
geheel. Leiden ende Veluwe kennen een hoge mate van specialisatie in de life
sciences. Groningen en Flevoland kenmerken zich eveneens door eenrela-
tieve specialisatie maar hebben, zoals figuur 8 toont, in absolute zin niet uit-
zonderlijk veel patentaanvragen. Omgekeerd blijken de regio’s met de grote
stedenjuist niet bijzonder sterk gespecialiseerd te zijn, terwijl erin absolute
zin wel veel patentaanvragen zijn. Omdat de regio Leiden en de regio Veluwe
relatief sterk gespecialiseerd zijninlife sciences, énin absolute zinveel patent-
aanvragenin life sciences hebben, kozen we deze regio’s voor deze sector.

We kozen ook voor Zuid-Holland enerzijds en Gelderland anderzijds omdat
beideregio’sbinnen delife sciences een andere specialisatie kennen. Leiden
en Zuid-Holland zijn relatief gespecialiseerd in medische life sciences (‘rode’
biotechnologie), Gelderland—en danvooral de gemeente Wageningen—kent
eensterkereagro-food life sciences (‘groene’ biotechnologie). Daarnaastvor-
men lifesciencesin beideregio’s een belangrijk speerpuntin het ruimtelijk-
economisch beleid. Zo promoot Leiden het BioSciencepark als eenvan de
Europese centravoor biotechnologie, en vormt Wageningen het ruimtelijke
centrumvan de zogenoemde Food-Valley.
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Figuur7. Aantal dedicated life sciencesbedrijven perregio. Bron: Biopartner (2005)
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Samenvatting

Indithoofdstukisingegaan op de kenmerken en ontwikkelingvandeict-
sector enlife sciencessectorin Nederland en de keuze van de onderzoek-
spopulatie van deze studie. Het zijn allebei kennisintensieve sectoren diein
vergelijking metandere sectoren zeer innovatief zijn. Het grote belang van
kennisvoor bedrijvenin deze sectoren maakt dat ze zeer waarschijnlijk ook
baatkunnen hebbenvanregionale contacten voor kennisuitwisseling. Bij
deicT-sectorligtde focus op bedrijvenin de computerdienstverlening, die
sinds het middenvan dejaren negentig een zeer sterke groei hebben door-
gemaakt. Deze sectorisin vergelijking metandere dienstensectoren bijzon-
derinnovatief. Life sciences zijn lastig als een aparte sector te definiéren.
Bedrijven actiefin verschillende sectoren zijn bezig met deze nieuwe tech-
nologie, maar de standaard bedrijfsindelingvan het cBs onderscheidt ze niet
als aparte sector. Delife sciences bestaan uit een groep bedrijven die zich in
sterke of minder sterke mate bezighouden met biotechnologie. De focusin
ditonderzoek ligt op de bedrijven die hier zeer sterk mee bezig zijn, de zoge-
heten dedicated life sciencesondernemingen. Deze relatief jonge en kleine
bedrijvenzijn de afgelopenjarensterk gegroeid en zijn zeer innovatief.

Op basisvande ruimtelijke verdelingvan de icT-sector en de life sciences
inNederland is gekozen voor de drie onderzoeksregio’s Midden-Nederland
(icT) en Gelderland en Zuid-Holland (life sciences). Dit zijn belangrijke con-
centratieregio’svan detwee geselecteerde sectoren binnen Nederland. Als
ersprakeisvan eenregionaal kennisnetwerk, is het zeer waarschijnlijk dat
ditin dezeregio’s voorkomtomdat de hoge concentratie van bedrijven daar
dekansop kenniscontacten verhoogt.
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HET METEN VAN KENNISCONTACTEN, INNOVATIE EN DEINTERNE
KENNISBASIS

Inhettweede hoofdstukisingegaan op de theoretischeinzichten over ruim-
telijke nabijheid, kennisuitwisseling eninnovatie. Op basis van de gevonden
literatuur hebben we vastgesteld dat drie concepten een belangrijke rol spe-
len: kenniscontacten, de interne kennisbasis van bedrijven en hun innovatief
vermogen.

Inhet eerste deel van dithoofdstuklichten we toe hoe we de drie kern-
begrippenindezestudie hebben gemeten. De data die nodig zijn om de
onderzoeksvragen te beantwoorden, hebben we verzameld via telefonische
enquétes. In hettweede deel gaan wein op de selectie van de bedrijvenin
beide sectoren, derepresentativiteit van de steekproef en de respons.

Metenvandedrie kernbegrippen

Regionale kenniscontacten
Hetdoelvan deze studieisinzicht te gevenin de relevantie van regionale
kenniscontacten. Maar wat bedoelen we precies met kenniscontacten?
Bedrijven kunnen verschillende soorten externe contacten onderhouden,
variérend van contacten met klanten, tot samenwerkingsrelaties met kennis-
instellingen. Welke soort contacten het meestvan belangis, verschilt per
sector. Nietalleen variéren de organisaties waarmee contact plaatsvindt,
maar ook de aard van het contact en het ruimtelijke schaalniveau waarop de
contacten ontstaan.

Ook beleidsmakers onderkennen dat het type kennis dat wordt uitgewis-
seld verschilt per ruimtelijk schaalniveau. De nota Pieken in de Delta maakt
danookonderscheid tusseninternationale onderzoeksnetwerken waarin
specialistische kennis wordt uitgewisseld, en lokale innovatienetwerken
waarin deze kennis wordt toegepast bij de ontwikkeling van nieuwe
producten of diensten.

Ominzichttekrijgenin de relevantie van regionale kennisnetwerken moe-
ten we kiezen voor kenniscontacten die vooral op hetregionale schaalniveau
plaatsvinden. We spitsen deze studie daarom toe op kenniscontacten die
bedrijven aangaan wanneer ze worden geconfronteerd met een vakinhou-
delijk of organisatorisch probleem dat nietintern op te lossenis. Clustering
en ruimtelijke nabijheid zoudenjuist voor deze vorm van kennisuitwisseling
belangrijk zijn (Giuliani & Bell 2005; Ministerie van Economische Zaken
2004a). Wanneerer hulp wordtingeroepen van een externe organisatie,
wijstdit op een zekere mate van onderling vertrouwen. In de literatuuris
vaak verondersteld datjuistdit soort contacten binnen een clusteris gecon-
centreerd. We willen bekijkenin hoeverre die aanname klopt. We hebben
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debedrijven daarom gevraagd naar hun contactenin én buiten de regio. Er
isnogweinigempirisch onderzoek verricht naar het feitelijke ruimtelijke
schaalniveauvan zulke contacten. De kans bestaat dat het belang van de regio
hierbij overschat wordt.

Daarnaastisereenonderscheid gemaakt naar vakinhoudelijke en organisa-
torische kennis. De eerste soort heeft een bedrijf nodig bijhet oplossenvan
problemen bij de ontwikkelingvan producten of diensten. Dit kan zowel een
technologisch probleem zijn als een probleem met hetvinden van nieuwe
markten. Inde enquéteis de ondernemers gevraagd of ze ooiteen andere
organisatie hebben benaderd op het moment dat ze geconfronteerd werden
met technologische of marktproblemen. Organisatorische kennis gaat over
hetfunctionerenvan de onderneming, denk aan managementvraagstukken,
hetvindenvan goede werknemers en de financiering. In de enquéteis de
ondernemers gevraagd naar de contacten die ze zijn aangegaan op het
moment dat ze werden geconfronteerd meteen probleem op het gebied
van de bedrijfsvoering.

Totslot speeltde ruimtelijke dimensie van kenniscontacten een centrale rol
indeze studie. We maken daarvoor een onderscheid naar regionale en niet-
regionale kenniscontacten. Een kenniscontactis regionaal indien een bedrijf
heeftaangegeven datde organisatie waarmee het contact heeft gezochtin
dezelfderegiois gevestigd als het bedrijf zelf. Voor de life sciencesbedrijven
gaathetomde provincie Zuid-Holland of de provincie Gelderland. Bijde 1cT-
bedrijven gaathetomtwee coroP-regio’s: Utrechten 't Gooi, en Vecht-
streek, diewe samen Midden-Nederland noemen. Een nadeel van zo'n
regionale afbakeningis datbedrijven die aan de grensvan een dergelijke
regioliggen eerder contacten zullen hebben buiten de regio dan bedrijven
middenindieregio’s. Hetis echter voor respondenten veel eenvoudiger
omte bepalen of hun contacten binnen de administratieve regio vallen dan
binnen een cirkel van een bepaald aantal kilometers rondom hun vestiging.
Zeker bijeentelefonische enquéte is het belangrijk dat de respondenten dit
snelkunneninschatten. We hebben de ondernemers ook gevraagd naar de
vestigingsplaats van de organisatie waarmee ze contact hebben, waardoor
we konden controleren of er sprake is van een bias door grensgebieden. Dit
bleek meestal niet het geval te zijn, omdat de genoemde niet-regionale con-
tacten op grotere afstanden en—zeker bij life sciences—in het buitenland
gevestigd zijn.

Innovatief vermogen van bedrijven
Innovatieis een lastigte meten fenomeen. Een duidelijke definitie ontbreekt
endeaardvaninnovatiesverschiltsterk persector. Het begrip innovatie
wordtvaak verschillend geinterpreteerd, in tegenstelling tot bijvoorbeeld
de omzetvan een bedrijf (cBs 2006). In de literatuur worden de voor- en
nadelenvan verschillendeindicatoren dan ook veelvuldig bediscussieerd
(Kleinknecht2000). Het cBs lost deze problemen op door te kiezen voor de
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beproefde vragen en definities van de Community Innovation Survey (cBs 1. Hetgebruik van patentenis
2006). Eenindicator die hieruitvoortkomt en de afgelopen jaren steedsvaker  nietonomstreden enkentvoor-
gebruikt wordt, is hetaandeel van de verkoop van nieuwe productenendien-  ennadelen.Vooreen overzicht
stenin de totale omzetvan een bedrijf (innovatieoutput). Hoewel er ook zie Griliches (1990).
nadelenaankleven, wordtditover hetalgemeenals een goede indicator

gezien. Andereindicatoren hebbenals groot nadeel dat ze vaak alleen de

investeringen van een bedrijf in de ontwikkeling van nieuwe producten of

diensten meten (bijvoorbeeld patenten en R&D-investeringen). De indicator

‘innovatieoutput’van het cBs geeftaan of dieinvesteringen ook leiden tot

succesvolle nieuwe producten of diensten. We kozen er dan ook voorinnova-

tieinde1cT-sector op deze manier te meten. De respondenten is gevraagd

welke nieuwe producten of diensten ze op de markt hebben gebrachtin de

driejaarvoorafgaand aan de enquéte en welk aandeel deze nieuwe produc-

tenendiensten nuvormenin detotale omzet. Bijdeinterpretatie van de indi-

cator moeten we wel een aantal zaken in de gaten houden. Zo wordt hetinno-

vatief vermogen van grote bedrijven vaak onderschat doordat deze meestal

veel producten endienstenin hun portfolio hebben. Ook zullen sommige

producten of diensten pas een substantieel aandeel in de omzet gaan vormen

als ze enige tijd op de markt zijn.

Bij de life sciencessector kunnen we innovatieoutput nietalsindicator voor
hetinnovatief vermogen nemen. Tot nu toe beperken de werkzaamheden
van veel dedicated life sciencesbedrijvenin Nederland zich tot de R&D-
fase, waardoor deze bedrijven nog geen producten of diensten op de markt
brengen. Wel worden de resultaten van die R&D-werkzaamheden over het
algemeen gepatenteerd. Door samen te werken met grotere bedrijven, en
licenties van deze patenten teverkopen worden opbrengsten gegenereerd.
Hettijdpad tussen R&D en daadwerkelijke toepassing van gepatenteerde
vindingenin een nieuw productisvrijlang. Dit maakthetaandeelin de omzet
van nieuwe producten of diensten een minder bruikbare indicator. Omdat
commercieel kansrijke vindingen in deze sector bijna altijd gepatenteerd
worden, hebben we besloten hetaantal patentaanvragen alsindicator voor
hetinnovatief vermogen van life sciencesbedrijven te gebruiken. De onder-
nemingen is gevraagd hoeveel patenten ze hebben geregistreerd.

We erkennen dathetvoor devergelijkbaarheid van deresultatenindeicT-
enlife sciencessector beter zou zijn dezelfde indicator voor beide sectoren
tenemen. In principe hadden we voor de icT-sector ook deindicator van
patentenkunnen aanhouden. Het probleem is echter datde 1cT-bedrijven die
centraal staan in deze studie, hun producten en diensten slechts zelden paten-
teren. Hetaantal patenten zou dus geen goed beeld geven van huninnovatief
vermogen.

Interne kennisbasis van bedrijven
Ominzichttekrijgenin de relatie tussen kenniscontacten en hetinnovatief
vermogen van bedrijven moeten we zeker ook rekeninghouden metde
heterogeniteitvan bedrijven wat betrefthun interne kennisbasis. Deinterne
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kennisbasis kan hetinnovatief vermogen van een bedrijf beinvloeden, maar
ook hetaantal kenniscontacten dat een bedrijf aangaat. De interne kennis-
basis van bedrijven bestaat grotendeels uit de kennis, vaardigheden en erva-
ringenvan de medewerkers binnen het bedrijf. Om de kennisbasis van de
bedrijvente bepalenhebbenwe derespondenten gevraagd naar hetoplei-
dingsniveau en de werkervaringvanhun medewerkers. Ze moesten de mede-
werkersverdelenin percentages naar opleidingsniveau (mbo, hbo, universi-
tairen gepromoveerd) eninvier categorieén van jaren werkervaring. Op
basis van de antwoorden kozen we twee variabelen als indicator voor de
interne kennisbasis van bedrijven. Het opleidingsniveau is uitgedrukt als het
percentage medewerkers dateen universitaire of hogere opleiding heeft.
Werkervaring is gemeten als het percentage medewerkers dat vijf of meer
jaren werkervaring heeft. Figuur 1o geefteen overzichtvan de theoretische
concepten ende operationalisering die we in ditonderzoek hanteren.

Dataverzamelingenrespons

Dedatavoordeze studie zijn verzameld via een telefonische enquéte. We
hebben de bedrijven gevraagd naar huninnovatief vermogen, hun kennis-
contacten, kenmerkenvandeinterne kennisbasis en meer algemene bedrijfs-
kenmerken. Voor hetverzamelen van gegevens over de kenniscontacten is
gebruik gemaaktvan de roster-recall-methode die veelvuldig gehanteerd
wordt binnen de sociale netwerkanalyse (Wasserman & Faust1994). De res-
pondenten krijgen een lijst met namen van organisatiesin de regio en kunnen
aangeven met welke organisaties ze contact hebben gezocht bij problemen
(hetroster). Daarnaastis de respondenten gevraagd of er nogandere organi-
saties relevant zijn geweest en konden ze ook partijen van buiten de regio
noemen (de recall-methode). We merken op dat hier wel enig risico op een
bias bestaat omdateen respondent waarschijnlijk eerder een contact herkent
op eenlijst, dan dat hijereen uitde eigen herinnering kan oproepen.

De methodologievan de sociale netwerkanalyse is gebaseerd op deaanname
datergegevens beschikbaar zijn over alle relaties van de hele populatie. Om
op basisvan empirisch onderzoek uitspraken te doen over de relatie tussen
denetwerkpositieen het gedragvan eenactoris hetnoodzakelijk hethele
netwerk te meten. Zonder informatie over het hele netwerk kunnen de net-
werkposities niet bepaald worden en daarmee evenmin de samenhang tussen
netwerkpositie en gedrag of prestaties. Dit betekent dat een response rate
van 100 procent nodigis, onhaalbare kaart bijeen enquéte. Daarom richten
studies zoals deze zich meestal op de analyse van ego-networks en leggen ze
een relatie methet gedragvan een actor (Boschma & Ter Wal 2006). Bijde
analysevan ego-networks staan de bedrijven uithet onderzoek en hun con-
tacten centraal. Bijdeze methodeis het niet nodig de exacte netwerkpositie
van verschillende actorente bepalen. De onderzochte bedrijven kunnen met
elkaar wordenvergeleken wat betreftaantal en intensiteit van de relaties die
zeaangaan en de organisaties waarmee ze deze zijn aangegaan.
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Figuur1o. Operationaliseringvan de theoretische concepten

Theoretisch concept Operationalisering

Interne kennisbasis Opleidingsniveau medewerkers

Werkervaring medewerkers

Innovatie I1cT:aandeel omzetdoor nieuwe producten of diensten

Lifesciences: aantal geregistreerde patenten

Kenniscontacten Regionale en niet-regionale vakinhoudelijke kenniscontacten

(contactgezochtvanwege technologische of marktproblemen)

Regionale en niet-regionale organisatorische kenniscontacten

(contact gezochtvanwege organisatorische problemen)
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Daarnaastkan er getoetst worden of er eenverband bestaat tussen kenmer-
kenvan deze bedrijven en derelaties die ze aangaan en hun prestaties

(zie hoofdstuk ‘Regionale en niet-regionale kenniscontacten vergeleken).
InBijlage 1lichten we de keuze voor een telefonische enquéte en specifiek de
keuzevoorderoster-recall-methode toe.

Debedrijven hebben we geselecteerd met behulp van gegevensvanregio-
naal georiénteerde organisaties gericht op de life sciences- en1cT-sector. De
vestigingen van de computerdienstverlening worden sinds 1993 apart geregi-
streerd door de Kamer van Koophandel. Met die gegevens zouden we dus de
onderzoekspopulatievoordeicT-sectorin Midden-Nederland kunnenselec-
teren. Toch hebben we besloten hiervoor data van Skillcity te gebruiken, een
organisatie die tracht de kenniscontacten tussen deze bedrijveninderegio te
stimuleren. Deze organisatie heeft een goed beeld van de bedrijven die actief
zijnin deregio en beschiktover de contactgegevens van de bedrijven diein
ditonderzoek centraal staan. Omdat het vrijeenvoudigis een 1cT-bedrijf te
starten, zijn er vrijveel ondernemers parttime actief in deze sector. Deze
bedrijven staan geregistreerd bij de Kamer van Koophandel zonder actief

te zijn (Weterings 2006). De gegevensvan Skillcity betreffen uitsluitend
actieve bedrijven. In totaal zijn er bij Skillcity 3911cT-bedrijvenin de regio
Utrechten 't Gooi bekend, endeze vormden de populatie voor het onderzoek
naar de 1cT-bedrijvenin Midden-Nederland. Van deze groep hebben er 135
deelgenomen aan deze studie, wat na correctie van de populatie neerkomt op
35,5 procent respons.

Voor delife sciencessectoris het niet mogelijk de onderzoekspopulatie te
selecteren met behulp van bestaande databestanden over bedrijfsvesti-
gingen. Deze sector wordt nietapartonderscheiden in de standaard bedrijfs-
indeling en de bedrijven zijn verspreid over verschillende sectoren geregi-
streerd. Voor de selectie hebben we gegevens gebruikt van organisaties
gerichtop dezesector. Inde regio Zuid-Holland was het Competence Centre
Life Sciences (ccLs) de belangrijkste bron voor de geselecteerde bedrijven.
Deze organisatiericht zich op hetondersteunen van de life sciencessector in
Zuid-Holland. De totale populatie bestond uit 95 bedrijven waarvan er 38 aan
hetonderzoek hebben deelgenomen (een respons van 44,7 procent). Voor
deregio Gelderland hebben Food Valley, Biopartner en de gemeente Wage-
ningen gegevens over life sciencesbedrijven geleverd. Van de 41bedrijven
hebben er2oaanonsonderzoek deelgenomen. Deresponsvoor Gelderland
bedraagtsy,1procent. InBijlage1lichten we de respons voor beide sectoren
indedrieregio’s toe.
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Samenvatting

Indithoofdstukis beschreven hoe we de voornaamste theoretische concep-
tenvan deze studie, te weten kenniscontacten, de interne kennisbasis en het
innovatief vermogen van bedrijven, hebben gemeten. Kenniscontacten zijn
gedefinieerd als contacten die bedrijven aangaan om kennis te verwerven als
ze geconfronteerd worden met een probleem dat niet metinterne kennis kan
worden opgelost. Deinterne kennisbasis is gemeten aan de hand van het
opleidingsniveau en de werkervaring van de medewerkers. Hetinnovatief
vermogenisindelife sciences gemeten aan de hand van hetaantal aange-
vraagde patenten, eninde1cT op basis van hetaandeel van nieuwe producten
of dienstenin de omzet. In de volgende drie hoofdstukken zullen de onder-
zoeksvragenvan deze studie beantwoord worden met behulp van de hier
beschreven data.
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PARTICIPATIE IN REGIONALE KENNISNETWERKEN

Indithoofdstuk beantwoorden we de eerste onderzoeksvraagvan deze
studie: Watis destructuurvanderegionale kennisnetwerken in de geselec-
teerde sectorenenregio’s, en welk soort organisaties en bedrijven partici-
peerthierin? We beperken ons tot de ego-networks van de geénquéteerde
bedrijven. Dithoudtin dat we alleen de regionale contacten bekijken die
derespondenten noemen. We gaan na of er overlap bestaat tussen de
genoemde regionale contacten, en of er organisaties zijn die mogelijk een
sleutelrol spelen. Op die manier krijgen we inzichtin de structuurvan de
regionale kennisnetwerken van de icT-bedrijvenin Midden-Nederland en
delifesciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland. De verwachting s
datdeverschillentussen detwee sectoren leiden tot verschillende netwer-
kenenverschillenin hetbelangvan kennisinstellingen in deze netwerken.
Daarnaast bekijken wein dithoofdstuk wat voor bedrijven vooral regionale
kenniscontacten aangaan. Hebben ze specifieke kenmerken en beschikken
ze over een meer ontwikkelde interne kennisbasis?

Heteerste deel van dithoofdstuk gaatin op de structuurvan de kennisnet-
werken. We kijken hoeveel bedrijven regionale kenniscontacten hebben.
Vervolgens nemen we de structuur van de netwerken in elke sector afzon-
derlijk onder deloep. Tot slot toetsen we wat voor soort bedrijven er vooral
veel kenniscontacten onderhoudenin deregio. Hebben deze bedrijven
specifieke kenmerken?

Belangvanregionale kenniscontacten

Defocusinditonderzoekligt op de externe kenniscontacten die bedrijven
aangaan als ze worden geconfronteerd met problemen. Echter lang niet alle
bedrijven gaan zulke contacten aan. Tabel 2 toont hetabsolute aantal en het
relatieve aandeel van de bedrijven met regionale en/of niet-regionale kennis-
contacten.

Binnen delife sciences gaat een relatief groter aantal bedrijven kenniscon-
tacten aan (93 procent) dan binnen de icT-sector (80,3 procent). Dit hangt
mogelijk samen met de sector waarin ze actief zijn (zie ook hoofdstuk ‘1c T-
enlifesciencessectorin Nederland”). Binnen life sciences komen samen-
werking en kennisuitwisseling veel vaker voor vanwege de vrijjonge en
zichnogsnel ontwikkelende wetenschap waarop deze sector is gebaseerd.
Ditblijkt ook uithet feitdat de verschillen tussen de twee life sciencesregio’s
onderling minder groot zijn dan tussen deze regio’sen de ICT-sector in
Midden-Nederland. Verder valt op dat bedrijven vaker aangeven dat ze
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relaties hebben op hetregionale niveau dan op het niet-regionale niveau.
Hiermee lijkt de regio van groter belangvoor deze kenniscontacten dan
andere ruimtelijke schaalniveaus. Afgezienvan dein hetvorige hoofdstuk
genoemde potentiéle bias als gevolgvan de gebruikte methode moet hier
nog een kanttekening bij worden geplaatst. Het gaat hier om het aantal/ con-
tactenen nietom hetbelang van deze contacten voor een bedrijf. Het is goed
mogelijk dat niet-regionale contacten veel belangrijker zijn dan regionale
contacten, ook al komen ze minder vaak voor. Het verschil tussen regionale
enniet-regionale contacten wordt nader onderzochtin hetvolgende hoofd-
stuk.

Structuurvanregionale kennisnetwerken

Deregionale kenniscontacten die de bedrijven hebben genoemd kunnen
onsinzichtverschaffenin destructuurvan hetregionale kennisnetwerk. Per
regio geven we hettotale netwerk van kenniscontacten, hetvakinhoudelijke
en hetorganisatorische kennisnetwerk. In de figuren 11toten met19 zijn de
respondenten rood gemarkeerd en de door respondenten genoemde organi-
saties wit. Binnen elk netwerk onderscheiden we drie soorten organisaties:
bedrijven (aangegeven alsrondje), kennisinstellingen (vierkant) en onder-
steunende organisaties (driehoek). De namen van de niet-commerciéle orga-
nisaties die vaak worden genoemd door respondenten zijn ook in de figuren
opgenomen. De pijlen geven weer welke organisatie door welke respondent
zijn genoemd.

Regionaal kennisnetwerk van life sciences in Zuid-Holland
Defiguren11toten met13tonendedrievariantenvan hetregionale kennis-
netwerk van delife sciencesin Zuid-Holland. De meest genoemde organisa-
tiesin hettotale netwerk zijn kennisinstellingen in de regio Leiden: de univer-
siteiten hetacademisch ziekenhuis (Lumc) en het Centre for Human Drug
Research (CHDR). Het cHDR is een non-profit organisatie die onder andere
klinisch onderzoek verrichtsamen metacademischeinstellingen en het
bedrijfsleven. Andere universiteiten en kennisinstellingen in de regio
Zuid-Holland vormen eveneens belangrijke organisaties in het netwerk.

Naast kennisinstellingen worden verschillende ondersteunde organisaties
genoemd. Ditzijn ondermeer BioPartner, ccLs (life sciencesnetwerk Zuid-
Holland) en de brancheorganisatie Niaba. Niet zeer verrassend zijn de ken-
nisinstellingen sleutelorganisaties in het vakinhoudelijk kennisnetwerk
(figuur12). De ondersteunende organisaties zijn vooral belangrijk in het orga-
nisatorische kennisnetwerk (figuur13).

Daarnaast wordt nog een aantal bedrijven veelvuldig genoemd als belang-
rijke bron voor vakinhoudelijke kennis. Dit betreffen vooral de grotere life
sciencesbedrijvenin deregio. Het belangvan grote bedrijven voor kennis-
uitwisselingin een regio wordt benadruktin de anchor-tenant-gedachte
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Tabel 2. Aantal en aandeel respondenten metexterne kenniscontacten

Totaal Bedrijven met Bedrijven met regionale Bedrijven met niet-
bedrijven kenniscontacten kenniscontacten regionale kenniscontacten
totaal aandeel (%) totaal  aandeel(%) totaal aandeel(%,)
Life sciences 20 20 100 20 100 10 50,00
Gelderland
Life sciences 37 33 89,20 28 75,70 23 62,20
Zuid-Holland
Life sciences 57 53 93,00 48 84,40 33 57,90
totaal
1cT Midden- 135 108 80,30 94 69,60 63 46,70
Nederland

(Agrawal & Cockburn 2003). Verondersteld wordt dat een groot R&D-
intensief bedrijf (de anchor) het functioneren van kleine bedrijvenin dezelfde
regio en hetregionaleinnovatiesysteemin hetalgemeen stimuleert. Aller-
eerstontwikkelen grote bedrijven vaak lokale (sociale) netwerken met
toeleveranciers, afnemers en kennisinstellingen. Hierdoor zouden deze
anchorbedrijven belangrijke sleutelorganisatiesin regionale kennisnet-
werken zijn en daarmee regionale kennisuitwisseling bevorderen. Het feit
datvooral kleinere life sciencesbedrijven een aantal grotere bedrijven noe-
men, terwijl de grotere aangeven nauwelijks regionale contacten te hebben,
suggereertdatde grote bedrijven mogelijkerwijs alsanchor functioneren.

Verder kan door de aanwezigheid van anchorbedrijven een market thick-
ening-effect optreden. Hiermee wordt bedoeld dat de aanwezigheid van een
of meeranchorbedrijven de regionale arbeidsmarkt voor specialisten (onder
andere onderzoekers) stimuleerten de regionale vraag naar ondersteunende
dienstverlening (bijvoorbeeld op het gebied vanintellectueel eigendom) kan
vergroten. Dekleinere bedrijvenin deregio profiteren mogelijkerwijs van
dezevergrote arbeidsmarkt en de aanwezigheid van specialistische toe-
leveranciers.

Regionaal kennisnetwerk van life sciences in Gelderland
Defiguren14toten met16 tonenderegionale kennisnetwerken voor de life
sciencesin Gelderland. Hetaantal bedrijvenin de steekproefin Gelderlandis
kleinerdanin Zuid-Holland, maarde structuurvan beide netwerken ziet er
ongeveer hetzelfde uit. Kennisinstellingen vormen de sleutelorganisatiesin
hetlokale netwerk, waarbij de Universiteit Wageningen en de verschillende
onderzoeksinstellingenin Wageningen domineren. Daarnaast wordtde
Radboud Universiteitin Nijmegen vaak genoemd. Deze kennisinstellingen
dominerenvooral hetvakinhoudelijke kennisnetwerk.
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Hetorganisatorische kennisnetwerk van life sciencesbedrijvenin Gelderland
kentintegenstelling totdatin Zuid-Holland geen duidelijke sleutelorganisa-
ties. Ditwil niet zeggen dat er geen ondersteunende organisaties zijn of dat
zijgeenbelangrijke rol spelen. De respondenteninditonderzoek gaven
slechts aan dat zij geen kenniscontacten hebben met deze organisaties. Op
andere gebieden zoals huisvesting of personeel zouden deze organisaties
mogelijk wel eenrol kunnen spelen.

Inhetalgemeen kan worden geconcludeerd datkennisinstellingen een
belangrijke rol spelenin deregionale kennisnetwerken van life sciences. Dit
isteverklarendoor het grote belangvan wetenschappelijk onderzoekin de
life sciences en doordat veel bedrijven gestart zijn als spin-off van een univer-
siteit, waardoor er wellicht nog (sociale) contacten bestaan. De kenmerken
enachtergrondenvan deze contacten bekijken wein hetvolgende hoofd-
stuk. Verdervaltop dateenklein aantal bedrijven een veel belangrijkere rol
inhet netwerk speeltdanandere. Op basis van deze data kunnen we nietaan-
tonendathetomechteanchorbedrijven gaat, maar ze vormen naast de kennis-
instellingen belangrijke sleutelorganisatiesin het netwerk.

Regionaal kennisnetwerk van 1c T-bedrijven in Midden-Nederland
Figuur1ytoten met1g tonen de regionale kennisnetwerkenvande icT-sector
in Midden-Nederland. Het meest genoemd zijn de grote Ic T-bedrijvenin de
regio. Hoewel minder vaak genoemd blijken ook de Hogeschool Utrechten
de Universiteit Utrecht belangrijke organisaties.

Invergelijking met delife sciencesnetwerken valt op dat de contacten met
commerciéle organisaties domineren, vooral in het vakinhoudelijke kennis-
netwerk. Binnen het organisatorische kennisnetwerk zijn ondersteunende
organisatie cruciaal. Sleutelorganisatieis hier Syntens, eeninitiatief van

het Ministerie van Economische Zaken, datinnovatieadvies levert aan het
midden- en kleinbedrijf (Mk8). Zowelin de life sciences- alsin de 1cT-net-
werken gaat het bij de meeste kenniscontacten omvakinhoud en niet zozeer
om organisatorische kennisuitwisseling. 1cT-bedrijven hebben sowieso
minder organisatorische kenniscontacten dan de life sciencesbedrijven.

Invergelijking met delife sciencesnetwerken bestaan er binnen de 1cT-sector
in Midden-Nederland meer kenniscontacten die ‘los’ van het netwerk staan:
dit zijn contacten tussen bedrijven of organisaties die niet door andere res-
pondenten worden genoemd. Ditkan komen doordat de populatie en de
steekproef groter zijn, waardoor de kans op losse kenniscontacten eenvou-
digweg groteris. Hetkan ook komen doordat bedrijvenin beide sectoren
verschillen in de mate waarin ze (regionale) kenniscontacten aangaan, zoals
ondermeer blijkt uittabel 2.
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Figuur11. Totaal regionaal kennisnetwerk van life sciencesbedrijvenin Zuid-Holland

Bedrijf (respond)
Bedrijf

Kennisinstelling
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Ondersteunende

organisatie

1. Hogeschool voor Hoger
Laboratoruim Onderwijs

2. Eramus Medisch Centrum
3. Dutch Vaccin Group
4.Leids Universitair Medisch
Centrum

5.Niaba

6.Holland Biotechnology

7. Netherlands Genomics Initiative
8. CentreforHuman Drug
Research

9. Universiteit Leiden

10. BioPartner Leiden
11.CCLS

12.TU Delft

13. TNO Delft

14.Syntens

15. SenterNovem

Figuur13.Regionaal organisatorisch kennisnetwerk van life sciencesbedrijvenin Zuid-Holland
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Figuur14. Totaal regionaal kennisnetwerk van life sciencesbedrijven in Gelderland

Figuur16.Regionaal organisatorisch kennisnetwerk van life sciencesbedrijvenin Gelderland
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Figuur1y. Totaal regionaal kennisnetwerk van ic T-bedrijven in Midden-Nederland
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1.Syntens
2.Hogeschool Utrecht
3. Skillcity

4. Universiteit Utrecht
5.SenterNovem

6.KamervanKoophandel
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Participatieinregionale kenniscontacten

Uitdefiguren14toten met1g blijktal duidelijk dat bedrijven sterk verschillen
in hetaantal regionale kenniscontacten. De vraagis nu of bepaalde soorten
bedrijvenvaker dergelijke regionale kenniscontacten hebben. Eerder heb-
benwe toegelicht datde interne kennisbasis van een bedrijf de absorptive
capacity kan bepalen. Bedrijven meteen meer ontwikkelde kennisbasis zijn
beterin staat externe kenniscontacten aan te gaan en te benutten. Zijkunnen
deexterne kennis beter op waarde schatten. Hieronder toetsen we of dit ook
geldtvoorbedrijvenin de life sciences- en 1cT-sector. Aangezien we ditdoen
met behulp vanregressieanalyse nemen wein deze paragraaf de life scien-
cesbedrijvenvan deregio Zuid-Holland en Gelderland samen. Alhoewel we
meer dan de helft (57 procent) van de life sciencesbedrijven in Gelderland
hebben geénquéteerd, zijn dit erin absolute aantallen maar 20. Dit is te wei-
nigvoor een dergelijke analyse. De bedrijvenin deze regio’s kennen verschil-
lende specialisaties. In Gelderland zijn ze hoofdzakelijk actief in de agro/
food life sciences, in Zuid-Holland vooral in de farmaceutische life sciences.
Mogelijk beinvioeden die verschillenin specialisaties ook het aantal regionale
contactenvan bedrijven. Daarom controleren we in de analyses voor de regio
waarin de life sciencesbedrijven zijn gevestigd.

Om een eersteindruk te krijgen van de mate waarin bedrijven verschillen

in hetaantal kenniscontacten toontfiguur2o de frequentieverdelingvan
hetaantal regionale contacten. De horizontale as geeft het aantal regionale
relaties per bedrijf, de verticale as het aantal bedrijven dat een bepaald aantal
regionale relaties heeft. Uit deze figuur en uit tabel 2 blijkt dat bedrijven
onderlingverschilleninvéérkomen enin aantal regionale contacten. AlsicT-
bedrijven al regionale kenniscontacten hebben, gaathet meestal om een of
twee contacten. Tabel 2 laat zien dat er veel meer life sciencesbedrijven met
regionale kenniscontacten zijn. Uit figuur 20 blijkt ook dat deze bedrijven
over hetalgemeen meerregionale contacten hebben dan de icT-bedrijven.
Eeninteressantevraagisvervolgens of bedrijven die veel en weinig regionale
contacten hebben van elkaar verschillen en op welk gebied.

Om tekijkenin hoeverre bepaalde bedrijven meer of minder regionale
contacten hebben, is een regressieanalyse uitgevoerd. Hierbijhebben we
gekekeninhoeverre omvang, leeftijd, de mate waarin een bedrijf investeert
ininnovatie, en opleidingsniveau en werkervaring van de werknemers
samenhangen met hetaantal regionale relaties van een bedrijf.
Zowelindeliteratuur alsin de nota Pieken in de Delta (Ministerie van
Economische zaken 2004a) wordt verondersteld datvooral middelgrote en
kleine bedrijven enjonge bedrijven (zowel spin-offs als start-ups) veel regio-
nale kenniscontacten hebben. Grote bedrijven zouden minder gebonden zijn
aanderegio. Verschillende onderzoeken suggereren dat de mate waarin een
bedrijf externe kenniscontacten heeft ook samenhangt metde absorptive
capacity, de mate waarin een bedrijf in staat is externe kennis op te nemen. Dit
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hebben we gemeten door te kijken naar de innovatie-investeringen en de
werkervaring en het opleidingsniveau van de medewerkers.

Voordat we ingaan op de resultaten van de regressieanalyse bekijken we
eerst gedetailleerd de bedrijfskenmerken van de life sciences- en 1c T-bedrij-
ven. Tabel 3toontvoor deverschillende kenmerken van de geénquéteerde
life sciencesbedrijven het gemiddelde, de standaarddeviatie en de minimale
en maximale waarde. De omvangvan bedrijven blijkt sterk te variéren. Het
kleinste bedrijf heeftslechts 0,4 medewerkers, het grootste maar liefst1.150.
Overigens zijn er slechtstwee bedrijven met meer dan 100 fte medewerkers
(allebeirond de1.000 fte).

De life sciencesbedrijven zijn doorgaans vrijjong, gemiddeld 6,6 jaar. Bijna de
helftvan de medewerkers heeft meer dan vijf jaar werkervaring. Geen enkel
life sciencesbedrijf heeft géén medewerkers meteen universitair diploma.
Eén bedrijf heeftslechts 9,1 procent medewerkers met een universitair
bedrijf; gemiddeld heeft maar liefst 60,6 procentvan de medewerkers een
universitair diploma of is zelfs gepromoveerd. Niet vieemd gezien het grote
belangvan wetenschappelijke kennisvoor deze bedrijven.

De kenmerken van de life sciencesbedrijven vertonen geen sterke onder-
linge samenhang, zoals blijkt uiteen correlatieanalyse. Ditis belangrijk voor
deinterpretatie van de resultaten van de regressieanalyse. Bij een sterke cor-
relatieis namelijk niet duidelijk wat hetindividuele effectis van elk bedrijfs-
kenmerk op het aantal regionale contacten (zogeheten multicollineariteit).

Tabel 4toontde kenmerken van de icT-bedrijven. Ook hier blijkt uiteen
correlatieanalyse datde kenmerken van de bedrijven geen sterke onderlinge
samenhangvertonenenis heteffectvan elk kenmerk afzonderlijk te bepalen.

Ook hiervaltde grote variatie in omvang valt op. Gemiddeld zijn de 1cT-
bedrijven weliets groter dan life sciencesbedrijven, maar ook deze sector
kenmerktzich door enkele heel grote en veel kleinere bedrijven. Twee geén-
quéteerde bedrijven hebben ruim meer dan 1000 medewerkers; alleandere
hebben minderdan2oo0 fte. De gemiddelde leeftijd van de Ic T-bedrijvenis
vrijlaag, maar het oudste bestaatal 39 jaar. De icT-sectorisiets ouder dan de
life sciencessector. Het gemiddelde opleidingsniveau ligt wat lager, met ruim
30 procent mensen met een universitaire opleiding. De werkervaring s vrij-
welvergelijkbaar.

Tabel 5 toontderesultatenvan de regressieanalyse waarmee we hebben
bekekeninhoeverre de bedrijfskenmerken van life sciencesbedrijven en
IcT-bedrijven samenhangen met hetaantal regionale kenniscontacten van
deze bedrijven.” Eenstatistisch significante en positieve samenhang tussen
eenbepaald bedrijfskenmerk enhetaantal regionale kenniscontactenis weer-
gegeven meteen plus; een negatieve samenhang met een min. Het aantal
plussen of minnen geeft de mate van significantie weer, zoals onder de tabel
isaangegeven. In Bijlage 2 staan de coéfficiénten en standaardfout van deze
analysevermeld.

Participatiein regionale kennisnetwerken

1. De afhankelijke variabelein
dezeanalyse bestaatdusuitaantal-
len. Een dergelijke variabele heeft
vaak een zogenoemde Poisson-
verdeling, waarbijkleinere aantal-
lenvakerworden genoemd. Ook
zijn er bedrijven met nul regionale
contacten. Daarom hebbenwe
gebruik gemaaktvan een negatief
binominaal model (Long & Freese
2003) meteen overdispersie para-
meter (alpha). Ditwordt nader
toegelichtin Bijlage 1.
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Terwijl op basis van de literatuur verwacht kon worden dat bepaalde soorten
bedrijven meer regionale kenniscontacten aangaan dan andere bedrijven,
gaatditnietop voor de life sciencesbedrijven. Noch de omvang en de leeftijd
van deze bedrijven, noch de kenmerken van hun kennisbasis (innovatie-
investeringen, werkervaring en het opleidingsniveau van medewerkers)
hebben eensignificant effect op het aantal regionale contacten (uitgaand
vaneen 9o procent zekerheidsmarge). Voor de life sciencessector lijken de
bedrijfskenmerken van een bedrijf dus niet te beinvioeden hoe actief het
bedrijfisin hetregionale kennisnetwerk.

Deresultatenintabel 5tonen dat dit wel het geval is binnen de 1c T-sector
in Midden-Nederland. Grotere icT-bedrijven hebben meer regionale kennis-
contacten, wantde omvang, gemeten in aantal fte werknemers, heefteen
positief ensignificanteffect op hetaantal regionale contacten. Kleinere
bedrijvenzijnindeicT-sector dus niet méérregionaal georiénteerd dan
grote bedrijvenvoor hun kenniscontacten.

Er gaateveneenseen positief effect uitvan hetaandeel universitair opge-
leide medewerkers envan hetaandeel medewerkers met meer dan vijf jaar
werkervaring. Deinterne kennisbasis van bedrijven in deze sector lijktinder-
daad bij te dragen aan de mate waarin IcT-bedrijven participerenin hetregio-
nale kennisnetwerk.

Samenvatting

Indithoofdstukisingegaan op de structuur van de regionale kennisnet-
werkenvandeicT-enlifesciencessectorindrieregio’s. Het belangvan
kennisinstellingen voor de life sciencessector envan de grote bedrijvenin
deicT-sector komt duidelijk naarvoren.

Inzowel Zuid-Holland als Gelderland vormen universiteiten en kennis-
instellingenin respectievelijk Leiden en Wageningen de sleutelorganisaties
indevakinhoudelijke kennisnetwerken. Ook een beperktaantal grotere
bedrijven speelteen belangrijke rol. Binnen de ic T-sector zijn de grote
IcT-bedrijven sleutelorganisaties in het vakinhoudelijke kennisnetwerk.

Binnen de organisatorische kennisnetwerken lijken ondersteunde organi-
satieseen belangrijke rolte hebben. In het icT-netwerk is Syntens de centrale
organisatie, terwijl erin Zuid-Holland (life sciences) verschillende sleutelor-
ganisaties zijn, zoals Biopartner Leiden en de regionale life sciencesorgani-
satieccLs.In Gelderland is een dergelijke sleutelorganisatie voor organisato-
rische kennis niet gevonden.
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Figuur2o. Aantal en frequentie van deregionale kenniscontacten per sector
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Detweesectoren verschillen sterkin de mate waarin bedrijven participeren
inderegionale kennisnetwerken. Bijna alle life sciencesbedrijven zijn actief
inhetregionaal kennisnetwerk, enin Gelderland hebben zelfs alle bedrijven
contacteninderegio. Binnende1cT-sector heefteen vrij grootaantal bedrij-
ven helemaal geenkenniscontactenin deregio.

Dezeverschillentussen de sectoren kwamen ook naarvoren uitde analyse
waarin bekekenis of bedrijven metveel regionale contacten specifieke ken-
merken hebben. Indeliteratuur wordtaangenomen dat de interne kennis-
basis van bedrijven belangrijkis voor hetaantal contacten dat zij in de regio
hebben. Bedrijven met een meer ontwikkelde kennisbasis zouden beterin
staat zijn externe kennis op waarde te schatten en te verwerven. Deze ver-
onderstelling kan bevestigd wordenvoor de icT-bedrijven, maar klopt niet
voor de life sciencesbedrijven. Er zijn geen specifieke bedrijfskenmerken die
samenhangen met hetaantal regionale contacten van deze bedrijven. Het
externverwervenvan kennis lijkt een algemeen kenmerk van bedrijvenin
delifesciences. Dithangt waarschijnlijk samen met hun sterke oriéntatie op
wetenschappelijke kennis. Veel bedrijven zijn opgericht door voormalige
medewerkersvan de universiteit en zijn vooral bezig met de R&D-activiteiten
enniet metdeverkoop van producten. Life sciences is ook een kennisveld dat
nog steeds snel verandert. De meeste bedrijven zijn hierdoor nietin staat al
die nieuwe kennis binnen het bedrijf te ontwikkelen en zijn dus deels aange-
wezen op externe kennis. Hierdoor zijn deze bedrijven over hetalgemeen
meer open naar buiten toe. Inde 1cT-sector, waar wetenschappelijke kennis
minder centraal staat, hebben meer bedrijven geen of weinig regionale
contacten. Vooral IcT-bedrijven meteen hogeraandeel hoogopgeleide en
ervaren medewerkers hebben meer regionale kenniscontacten. Hetaangaan
van regionale kenniscontacten lijkt dus af te hangen van de sector waarin een
bedrijf actiefis.

Inhetvolgende hoofdstuk gaan we nawat regionale en niet-regionale kennis-

contacten kenmerkteninhoeverre die soorten kenniscontacten van elkaar
verschillen.
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Tabel 3. Kenmerken van de life sciencesbedrijven

Omvang(aantal fte)

Leeftijd van het bedrijf

Percentage activiteit R&D
Percentage medewerkers met meer
dan vijf jaar werkervaring
Percentage medewerkers met uni-

versitair diploma of hoger

Tabel 4. Kenmerkenvande 1cT-bedrijven

Omvang (aantal fte)
Leeftijd van het bedrijf

Gemiddelde
52/45

6,6
5319
49:43

60,56

Percentage medewerkers actief in ontwikkeling

nieuwe producten of diensten

Percentage medewerkers met meer dan vijf jaar

werkervaring

Std. Dev. Minimum Maximum

205,92 0,4 1150

5,40 o 22

37,04 0 100

36,58 o 100

30,21 9,1 100
Gemiddelde  Std.Deviatie =~ Minimum Maximum
66,15 439,00 0,1 5000
8,79 6,60 o 39
54,47 32,90 0 100
53/79 37:29 o 100
32,07 31,60 o 100

Percentage medewerkers met universitair diploma

of hoger

Tabel 5. Samenhang bedrijfskenmerken en aantal regionale kenniscontactenvan life sciences- en 1cT-bedrijven

Aantal regionale kenniscontacten

Omvang (log fte)

Leeftijd (logjaren)

Innovatie intensiteit
Opleidingsniveau medewerkers
(aandeel medewerkers met universi-
taire opleiding of hoger)

Jaren werkervaring medewerkers
(aandeel medewerkers met 5 of meer
jaren werkervaring)

Regio (Gelderland =1)

Constante

Alpha

Log likelihood

AlC

N

Participatiein regionale kennisnetwerken

Life sciences

0,545%*(0,173)
124,43
4,998
53

ICT

+++

0,734%**(0,187)
-201,3

3.857
108

.nietsignificant

Aantal
57
57
57
53

55

Aantal
135
135
119

124

133

-/+significant, p<o,10

--/++significant, p< 0,05

---/+++significant, p< 0,01
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REGIONALE EN NIET-REGIONALE KENNISCONTACTEN VERGELEKEN

Indithoofdstuk zoomen we naderin op deregionale en niet-regionale
kenniscontactenindeicT-enlifesciencessector. Indeliteratuur over /ocal
buzzen global pipelines wordtverondersteld datregionale en niet-regionale
kenniscontacten van bedrijven duidelijk verschillen. Maar hoe belangrijk zijn
deregionale contactenvan bedrijvenin vergelijking met de niet-regionale
contacten? Isdevisie van beleidsmakers die ervoor kiezen de regionale
contacten van bedrijvenin clusters te stimuleren niet te smal? In dit hoofdstuk
beantwoorden we daarom de tweede onderzoeksvraag: Waarin verschillen
deregionale contacten voor kennisuitwisseling van de niet-regionale contac-
tenvandelife sciences- eni1cT-bedrijven?

Eerstvergelijken we de verschillende kenmerken van de twee typen con-
tacten met elkaar. Klopt het dat niet-regionale contacten bedoeld zijn voor
meer specialistische kennis, en zijn deze contacten doelbewuster aangegaan
danderegionale contacten? We bekijken ook in hoeverre niet-regionale
contacten gebaseerd zijn op eerdere sociale contacten tussen de betrokke-
nen.Benutten bedrijveninderdaad sociale nabijheid om de grotere mate van
onzekerheid bijhetaangaanvanrelaties over lange afstand in te perken?

Kenmerkenvanregionale en niet-regionale kenniscontacten

Indeenquéteisalle ondernemers gevraagd of ze wel eens contact hadden
gezochtmetandere organisaties op het moment dat ze geconfronteerd wer-
denmetproblemen. Deondernemers konden in eerste instantie aangeven
of ze dergelijke contacten hadden gehad met organisaties vermeld op de lijst
voor hunsectorenregio. Daarnaast konden ze organisaties noemen die niet
opdelijstvoorkwamen, ook van buiten de eigenregio. De 130 geénquéteerde
IcT-bedrijven gavenintotaal 409 kenniscontacten op. De 37 geénquéteerde
life sciencesbedrijvenin Zuid-Holland noemden 177 contacten, en de 20 life
sciencesbedrijven uitde regio Gelderland 130 contacten. Figuur21toontde
verdelinginregionale en niet-regionale contacten.

Alle bedrijven gebruiken vooral regionale contacten voor het verwervenvan
dekennisom problemen op te lossen. Ongeveer tweederde van de contacten
ismetandere organisatiesin de regio. Deze uitkomstis niet erg verrassend.
Indeze studierichten we ons op het type kenniscontacten dat verondersteld
wordtvooralinderegio plaatstevinden. De kennis die nodigis voor meer
fundamenteel onderzoek of R& D wordtvaak via (inter)nationale netwerken
verkregen (Ponds & Van Oort2006). Vaak zijn slechts een paar specialisten
overde wereld bezig methetontwikkelen van dergelijke kennis. Kennis die
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nodigisvoorhetoplossenvan meer praktische problemen wordteerder
regionaal uitgewisseld, zo veronderstelt ook het Ministerie van Economische
Zakenin de nota Pieken in de Delta (2004a). Niettemin geeft een aanzienlijk
deelvan de bedrijvenin onze studie aan dat ze deze kennis ook gedeeltelijk
via niet-regionale contacten verwerven. Devraagis of de regionale en
niet-regionale kenniscontacten verschillende kenmerken hebben.

Derespondenten hebben aangegeven met watvoor soort organisatie ze
vooral kenniscontacten onderhouden: klanten, toeleveranciers, vergelijk-
bare bedrijven, kennisinstellingen of consultancybureaus. Uit figuur 21
blijkt dat icT-bedrijven en life sciencesbedrijven daarin van elkaar afwijken.

DeicT-bedrijven betrekken de kennis om specifieke problemen op te los-
senvooral van toeleveranciers. In de meeste gevallen betreft het ook vakin-
houdelijk contacten. Veel icT-bedrijvenin Nederland zijn actief in hetimple-
menteren en op maat maken van (software)producten dieingekocht worden
bij grote, vaakinternationale icT-bedrijven. Het door ons gevonden verschil
tussen het percentage regionale en niet-regionale contacten met toeleve-
ranciersin decT-sectorissignificant. De overige organisaties worden onge-
veer evenvaak genoemd. Opvallendis wel hetrelatief lage percentage
kenniscontacten met klanten. 1c T-bedrijven werken vaakin nichemarkten
enrichten zich daardoor sterk op devraagvan klanten (Weterings 2006).
Waarschijnlijk leidt de focus van deze studie (op kennis voor het oplossen
van vakinhoudelijke of organisatorische problemen) ertoe dat klanten een
veel minder centrale rol spelen.

Delife sciencesbedrijven hebben vooral veel kenniscontacten met kennis-
instellingen. Ditligtvoor de hand aangezien de kennisbasis van deze sector
sterk wetenschappelijkis. Bovendien ontstaan veel van de bedrijvenals een
spin-off vanuituniversiteiten. Een hoger percentage van de contacten met
kennisinstellingen is niet-regionaal, maar ditis geen significant verschil. Ver-
derbetrefteen flink percentage van de kenniscontacten van life sciencesbe-
drijven vergelijkbare bedrijven. Die contacten zijn significant vaker regionaal.

Deondernemersis gevraagd hun kenniscontacten te typeren naar:
—hetbelangvan het contact voor het oplossenvan het probleem (op
eenschaalvan1tots);

—hettype kennis dat zij uitwisselden (vakinhoudelijk of organisatorisch);

—deintensiteitvan het contact (aantal face-to-faceoverleggen per jaar);

—deduurvan hetcontact (eenmalig, regelmatig terugkerend of langdurig);

—dessociale basisvan het contact (met een oud-collega of oud-studie-

genoot).

Alduskunnen wetoetsen of de regionale en niet-regionale contacten van
de bedrijven persectoren perregio op deze punten verschillen, zoals de lite-
ratuur over local buzzen global pipelines veronderstelt.
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Figuur2o. Aandeel regionale en niet-regionale contacten van delife sciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland, en de

1cT-bedrijvenin Midden-Nederland
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Figuur21. Type organisatie waarmee kenniscontact bestaat, regionaal en niet-regionaal (contacten =100%)
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De eerste aanname is dat niet-regionale contacten belangrijker zijn voor
hetoplossenvan problemen danregionale contacten. Hetis niet eenvoudig
kennis uitte wisselen met organisaties die verder weg zijn gevestigd, omdat
zulke contacten lastigte co6rdineren en te controleren zijn. De literatuur
verondersteltdaarom dat bedrijven ditsoort contacten alleen aangaanals de
andere organisatie kennis bezit die niet te verkrijgenisin de regio, maar wel
noodzakelijkis om bepaalde problemen op te lossen. Mogelijk waarderen
ondernemers regionale contacten daarom lager dan de niet-regionale con-
tacten. We hebben de ondernemers gevraagd het belangvan hun kennis-
contactente scoren op een schaal van1(onbelangrijk) tot 5 (zeer belangrijk).
Tabel 6 laatvoor beide sectoreneninalleregio’s zien datde ondernemers
regionale contacteninderdaad gemiddeld lager waarderen dan niet-regio-
nale contacten. Bij delife sciencesbedrijvenin Zuid-Holland en de 1c T-bedrij-
venishetverschil tussen het gemiddelde belangvan deregionale contacten
endeniet-regionale contacten ook significant.

Detweedeveronderstellingis dat de kennisuitwisseling over grotere afstand
specialistischervanaardis. We hebben daarom getoetst of de niet-regionale
contacten van bedrijven vaker benut worden voor vakinhoudelijke dan voor
organisatorische kennis. De aanname is dat vakinhoudelijke kennis over het
algemeen minder gemakkelijk in de regio te verkrijgenis dan meeralgemene
kennis over hetrunnen van een bedrijf.

Inhetvorige hoofdstuk bleek al dat niet-regionale contacten qua type ken-
nis niet significantverschillenvan regionale contacten. Beide zijn meestal
gerichtop hetverkrijgen van vakinhoudelijke kennis.

Figuur 23 laat zien dat bij niet-regionale contacten het vakinhoudelijke deel
wel iets groteris dan bij regionale contacten, maar ditis geen significant
hoger percentage dan bijregionale contacten.

Eenderdeverwachtingisdatdeintensiteitvan deregionale en niet-regionale
contacten verschilt. In de enquéte is daarom gevraagd naar hetaantal face-
to-faceoverleggen datde bedrijven met hun externe contacten hebbenende
duurvanderelatie.

Tabel7laatvooralledriederegio’s zien dat het gemiddeld aantal face-to-
facecontacten met partnersin deregio hogeris dan metpartnersvan buiten
deregio. Bijdelife sciencesbedrijvenis dat verschil significant. Voor de 1cT-
sector—waar het gemiddeld aantal contacten Gberhaupt veel lager ligt—is
hetverschil nietsignificant.

Tabel 7toontverder dater grote verschillen bestaan tussen de life sciences-
bedrijvenin deregio’s Zuid-Holland en Gelderland.

De zeer hoge standaarddeviatie bij het aantal face-to-facecontacten
met partnersin deregio duidterop dat hetaantal face-to-facecontacten
van bedrijf tot bedrijf sterk varieert. Het ene bedrijf heeft er heel veel, het
anderejuistheel weinig.
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Hetaantal face-to-faceoverleggen met partners geeft nog geeninzichtin

de duurzaamheid van hetcontact. Ook al hebben partners zeer veel overleg
gevoerd, hetis bestmogelijk dat deze partners de kennisuitwisseling beperkt
hebbentoteen eenmalige kwestie. Een belangrijk kenmerk van de sterkte
van een contactis of men bij nieuwe problemen wederom contact opneemt
met de betreffende partner. Daarom is de ondernemers ook gevraagd naar de
duurvanhet contact: betrof het een eenmalige kwestie, was het een steeds
terugkerend contactof was er sprake van een langlopende relatie. Zo konden
we devierde veronderstelling toetsen: op basis van het contrast tussen local
buzzen global pipelines kan verwacht worden dat de regionale contacten
vaker eenmalig zijn, terwijl de meer bewust aangegane contacten over
langere afstand langdurig zijn.

Uit figuur 24 blijkt dat de kenniscontactenin beide sectoren meestal nieteen-
malig zijn. Een opvallend verschil tussen de 1c T-sector en de life sciencessec-
toris wel datde 1cT-bedrijven vaker hun kenniscontacten typeren als terug-
kerende contactenin plaatsvan langdurige relaties, terwijl de life sciences-
bedrijvenaangevenvakerlangdurige relaties te hebben. Mogelijk hangt dit
samen metde grote verschillenin de levenscyclus van producten binnen deze
bedrijven. De producten endiensten van icT-bedrijven kunnen relatief snel
worden ontwikkeld envervangen, terwijl dat bij life sciencesproducten een
zeer langetijd vergt. De laatste groep bedrijven is dus waarschijnlijk meer
afhankelijk vanlanglopende contacten.

Voor zowel de 1cT-bedrijven als de life sciencesbedrijven geldt dat ze signi-
ficantvaker eenmalige contacten hebben met organisatiesin dezelfde regio.
Van alle niet-regionale contactenis er een hoger percentage regelmatig
terugkerend of langlopend. Ditverschil is echter nietsignificant.

Deliteratuur over local buzz en global pipelines bevat geen aannames over de
sociale basis van kenniscontacten. Andere recente economisch-geografische
literatuur veronderstelt echter dat een sociale basis de behoefte aan ruimte-
lijke nabijheid kan vervangen. Daarom hebben we bekekenin hoeverre de
kenniscontacten tot stand zijn gekomen doordat de betrokkenen voorheen
bij hetzelfde bedrijf hebben gewerkt of samen hebben gestudeerd (figuur
25). Inde life sciencessectorin Gelderland is 20 procentvan alle kennis-
contacten gebaseerd op sociale nabijheid. Voor de bedrijvenin Zuid-Holland
isdat2s procent. IndeicT-sectorisslechts 15 procentvan de contacten
gebaseerd op relaties uithetverleden.

Delife sciencesbedrijvenin Gelderland hebben deze sociale contacten
vooral binnen deregio, de bedrijvenin Zuid-Holland ende 1cT-bedrijven eer-
derdaarbuiten. In alle drie de gevallen gaat het om eenssignificant verschil.
We kunnen op basis van deze resultaten dus niet bevestigen dat sociale nabij-
heid altijd als een substituut werkt voor ruimtelijke nabijheid. De life scien-
cesbedrijvenin Zuid-Holland en de ic T-bedrijven lijken sociale nabijheid wel
tebenutten om de onzekerheid van contacten over grotere afstand in te per-
ken, maar hetsociale netwerk van bedrijvenin Gelderland lijktjuist deels de
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basisvan hetregionale kennisnetwerk te vormen. Overigens geldtinalledrie
deregio’sdateen grootdeel van de kenniscontacten niet gebaseerdis op zo'n

sociale basis, respectievelijk 75 procent van de contacten in de life sciences en ** significant verschil
85 procentvande contactenindeicT-sector. De bedrijven gaan dus het tussen gemiddeld
merendeel van hun kenniscontacten aan zonder dat er sprake is van sociale aantalregionaleen
nabijheid. niet-regionale
contacten (p=0,05)
Dezeresultaten bevestigen grotendeels dein de literatuur veronderstelde *%% significant verschil
verschillentussen local buzzen global pipelines. Regionale contacten zijn tussen gemiddeld
significant vaker eenmalig en gaan gepaard met meer face-to-faceoverleg. aantal regionaleen
Dekennisuitwisseling via niet-regionale contacten is significant belangrijker niet-regionale
voor hetoplossenvan de problemen. Deze contacten zijn ook vaker bedoeld contacten (p=0,01)

voor meer specialistische kennis en zijn vaker langdurig.
Watkenmerktregionale contacten?

Hiervoor hebben we de regionale en niet-regionale kenniscontacten op zes
kenmerken vergeleken. Daarmeeis een eersteinzichtverkregenindeaspec-
tenwaarinregionale en niet-regionale contacten van elkaar verschillen. Een
nogopenstaandevraagis of a/ deze kenmerken regionale en niet-regionale
contactentyperen, of dat bepaalde kenmerken domineren. We onderzoeken
ditmetbehulp van logistische regressieanalyse. Daarmee kunnen we de
invloedvanelkvan dekenmerken op de regionale dimensie van de kennis-
contacten schatten, gecorrigeerd voor het (mogelijk verstorende) effect van
deoverige kenmerken.

Uittabel 8 blijkt dat zowel de life sciencesbedrijven als de Ic T-bedrijven hun
regionale kenniscontacten significant lager waarderen voor het oplossen van
problemen dan hun niet-regionale contacten (zie Bijlage 2 voor de coéfficién-
ten). Deze variabele blijft dus significant, ook nu we via het regressiemodel
controlerenvoor de andere mogelijke kenmerken van kenniscontacten.
Deregionale contacten van de icT-bedrijven blijken ook significant minder
vaak bedoeld te zijn voor de uitwisseling van vakinhoudelijke kennis.

Contactenvoororganisatorische kennisvinden vakerin deregio plaats. Inde -nietsignificant
IcT-sector betreft dit vaak contacten met accountants, administratiekantoren -/+significant, p<o,10

of banken. Ditsoort bedrijven zijn doorgaansin elke regio beschikbaar. Voor --/++significant, p< 0,05
specialistische kennis over producten of diensten zal een bedrijf buiten de ---/+++ significant, p< 0,01

regio moeten zoeken, omdat er simpelweg geen onderneming of organisatie
inderegiois gevestigd die over deze kennis beschikt. De contactenvanicT-
bedrijven met kennisinstellingen zijn niet significant vaker binnen de regio.
Ook nietals we alleenkijken naar contacten metuniversiteiten. Eris dus geen
sprakevan een sterke band van de 1cT-bedrijven met de kennisinstellingenin
deregio Midden-Nederland. In hetvorige hoofdstuk bleek ook al dat kennis-
instellingen binnende 1cT geen centralerolin hetkennisnetwerk spelen.
Life sciencesbedrijven betrekken hunvakinhoudelijke kennis niet signifi-
cantvaker via contacten buiten de regio. Weliswaar hebben de life sciences-
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Tabel 6. Gemiddeld belangvan regionale, niet-regionale en totale aantal kenniscontacten persector en perregio

Life sciencesbedrijven Gelderland
Regionaal

Niet-regionaal

Totaal

Life sciencesbedrijven Zuid-Holland
Regionaal

Niet-regionaal

Totaal

1cT-bedrijven Midden-Nederland
Regionaal

Niet-regionaal

Totaal

Tabel 7. Gemiddeld aantal face-to-faceoverleggen perjaarvanregionale, niet-regionale entotale aantal contacten per sectoren

perregio

Life sciencesbedrijven Gelderland
Regionaal

Niet-regionaal

Life sciencesbedrijven Zuid-Holland
Regionaal

Niet-regionaal

Life sciencesbedrijven Midden-Nederland

jRegionaal

Niet-regionaal

Gemiddelde

3,15

3,50

3,24
Gemiddelde**

3,02

3,81

3,32
Gemiddelde**

3,22

3,88

3/43

Gemiddelde**
26,74
7.89
Gemiddelde***
42,21
11,73
Gemiddelde
5,16

1,72

Standaarddeviatie
1,36
0,9
1,25

Standaarddeviatie
1,28
0,91
1,22

Standaarddeviatie
1,24

1,02

Standaarddeviatie
51,29

9,30
Standaarddeviatie
123,58

17,32
Standaarddeviatie
60,37

0,78

N

93
36

129

106
62
168

275
126

93
36

106
63

272

124

Tabel 8. Resultaten van de logistische regressie voor hettyperenvan regionale netwerkrelaties van life sciences- en ic T-bedrijven

(1=regionaal contact)

Constant

Belang contact (schaal 1 toten met 5)
Vakinhoudelijke kennis

Contact met kennisinstellingen

Log (face-to-faceoverleg per jaar)

Langlopend contact

Contact tussen oud-collega’s of studiegenoten

N

R-Square

Regionaleenniet-regionale kenniscontacten vergeleken

Life sciences

Zuid-Holland

164

0,217

Gelderland

e+t

++
128

0,313

ICT

e+

++

374

0,125
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bedrijvenin Gelderland vaker contact met universiteiten van buiten, maar
diteffectis nietsignificant voor de bedrijvenin Zuid-Holland. Voor de life
sciencesbedrijven geldtdus niet zo eenduidig dat ze meer specialistische ken-
nis via contacten van buiten de regio betrekken.

Deregionale contacten van de life sciencesbedrijven in Zuid-Holland worden
niet gekenmerkt door meer face-to-faceoverleg. In de vorige paragraaf von-
denwe hier nogwel eensignificantverschil tussen regionale en niet-regio-
nale contacten, maar dit verdwijntals gecorrigeerd wordt voor de andere
kenmerken. Bij delife sciencesbedrijvenin deregio GelderlandendeicT-
bedrijven gaan regionale contacten wel gepaard metsignificant meer face-
to-faceoverleg. De duurvan de contacten van bedrijven in beide sectoren
blijkt niet samen te hangen met de ruimtelijke dimensie van deze contacten.

Ook uitderegressieanalyse blijkt dat de niet-regionale contactenvan de
IcT-bedrijvenin Midden-Nederland en de life sciencesbedrijven in Zuid-
Holland significant vaker zijn gebaseerd op sociale contacten uit het verleden,
terwijl dit bij de life sciencesbedrijvenin Gelderland juist voor de regionale
contacten geldt. De oorzaak van dit verschil binnen de life sciencessector
ligtmogelijkin hettype specialisatie van de life sciencesbedrijvenin beide
regio’s. In Gelderland zijn de meeste bedrijven geconcentreerd in de
gemeente Wageningen, en bijna allemaal actief in life sciences op het terrein
vanagro/food (zie hethoofdstuk ‘icT- en life sciencessectorin Nederland”).
De bedrijvenin Zuid-Holland zijn vooral gespecialiseerd in de farmaceutische
life sciences. De universiteit Wageningenis de enige in Nederland dieis
gespecialiseerdinlandbouwtechnologie, terwijl meerdere universiteiten
medische faculteiten en een academisch ziekenhuis hebben. De kansis dus
groter dat oud-studenten of medewerkersvan de universiteit Wageningen
indieregioactief blijven. De oprichtersvan bedrijvenin Zuid-Holland kun-
nenaanverschillende universiteiten verspreid over Nederland hebben gestu-
deerd of gewerkt, waardoor ze minder sterk georiénteerd zijn op de regio.

Samenvatting

Inde economisch-geografische literatuur van de jaren negentig wordt veron-
dersteld dat bedrijven binnen clusters meer kennis verwerven omdat er meer
interactiesindieregio’s plaatsvinden. Ruimtelijke nabijheid tussen bedrijven
maakt het makkelijker om elkaar regelmatig te ontmoeten en ditverhoogtde
kans op kennisuitwisseling. De resultatenin dithoofdstuk suggereren dat
alleen heteerste deel van deze veronderstelling klopt: regionale contacten
wordeninderdaad gekenmerkt doorsignificant meer face-to-faceoverleg
perjaar, metuitzondering van de regionale contacten van de life sciences-
bedrijvenin Zuid-Holland. Voor alle geénquéteerde bedrijven geldt echter
datde niet-regionale contacten significant hoger gewaardeerd worden voor
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Figuur23. Percentage regionale, niet-regionale en totale kenniscontacten voorvakinhoudelijke en organisatorische kennis,

persectoren perregio
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hetoplossenvantechnologische en organisatorische problemen. Meer face-
to-facecontacten tussen organisaties betekent dus niet automatisch dater
ook meer relevante kennis wordt uitgewisseld.

Dezeresultaten bevestigen de meer recenteideeén overlocal buzzen
global pipelines. Binnen een cluster zijn er vele losse contacten, die echter
nietaltijd zinvolle kennis opleveren (de local buzz), terwijl de relaties buiten
deregioveel doelbewuster worden aangegaan en daardoor eerder specialis-
tische en belangrijke kennis opleveren.

Indithoofdstuk hebben we ook eensignificante samenhang gevonden tussen
desociale basis en de regionale dimensie van kenniscontacten. De niet-regio-
nale contacten van icT-bedrijven en life sciencesbedrijven in Zuid-Holland
zijn significantvaker gebaseerd op relaties uithet verleden. Dit bevestigt de
veronderstelling van meer recente economisch-geografische literatuur dat
sociale nabijheid kan helpen de onzekerheid bij contacten over grote afstand
teverminderen. Mogelijk komt ditook omdatondernemers beterop de
hoogte zijn van de kennis die oud-collega’s en oud-studiegenoten bezitten
enzich—ookalzittenzein eenandereregio—eerdertothen wendenals ze
geconfronteerd worden met bepaalde problemen.

Bijdelife sciencesbedrijvenin Gelderland lijktjuist het netwerk van regio-
nale kenniscontacten meer gebaseerd te zijn op relaties uit het verleden.
Mogelijk ligt de oorzaak hiervoorindevoor Nederland unieke specialisatie
vandezeregioindelandbouwtechnologie. De kansis groter datvoormalige
studenten of medewerkers van de universiteit Wageningen ook in die regio
gevestigd blijven, terwijl de oprichters van de meer farmaceutische bedrijven
in Zuid-Holland van verschillende universiteiten afkomstig kunnen zijn.

We weten nu datde regionale en niet-regionale kenniscontacten van zowel
deicT-bedrijvenals delife sciencesbedrijven van elkaar verschillen, maar hoe
werktdatdoorop hetinnovatief vermogen van deze bedrijven? Zijn bedrij-
veninnovatiever als ze meer externe relaties hebben en dragen danregionale
of juist niet-regionale contacten meer bij? Deze vragen staan centraal in het
volgende hoofdstuk.
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Figuur24.Percentage regionale, niet-regionale en totale aantal contacten per duurvan de relatie (regionale, niet-regionale en

totale aantal contacten =100%)
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Figuur25. Percentage regionale, niet-regionale en totale aantal contacten op basis van eerder contact tussen betrokkenen (oud-

studiegenoten of oud-collega’s) (100% per type contact)
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REGIONALE KENNISCONTACTEN EN INNOVATIEF VERMOGEN

Indithoofdstuk onderzoeken we of bedrijven met meer regionale kenniscon-
tacten een groterinnovatief vermogen hebben. De economisch-geogra-
fischeliteratuur van dejaren negentigveronderstelde dat het hoge innovatief
vermogen van bedrijvenin clusters voortkwam uit de vele contacten tussen
bedrijvenindieregio’s. Dittoetsen we in dithoofdstuk empirisch voor de

life sciences- ende 1cT-bedrijven. We beantwoorden daarmee de laatste
onderzoeksvraag: Watis hetbelangvan regionale kenniscontacten voor
hetinnovatief vermogenvan life sciences- en icT-bedrijven?

DeicT-sector endelife sciencessector verschillen dusdanigvan elkaar dat
innovatie niet op dezelfde manier kan worden gemeten. Daarom bespreken
we deresultatenvan de analyses voor beide sectoren apart. Eerst bekijken
we deresultaten van tweeregressieanalyses die toetsen of er een samenhang
bestaattussen hetaantal externe contacten en hetinnovatief vermogenvan
deicT-bedrijven. Inhethoofdstuk mettheoretische achtergrondenis bena-
druktdatexterne contactenslechtsvoor een deel hetinnovatief vermogen
vanbedrijvenbeinvlioeden. Daarnaastspeeltdeinternekennisbasisvan bedrij-
ven een belangrijke rol, omdat deze (mede) bepaalt hoe goed bedrijvenin
staat zijn externe kennis te benutten en deinterne en externe kennis om te
zettenininnovaties. Daarom hebben we nietalleen heteffect van de externe
contacten getoetst, maar ook datvan deinterne kennisbasis en meer alge-
mene bedrijfskenmerken.

Vervolgens bespreken we de resultaten van vergelijkbare modellenvoor de
life sciencesbedrijven. De bedrijvenin deregio’s Gelderland en Zuid-Holland
zijn weer samengenomen, omdat hetaantal cases anders telaagwerd voor
eenregressieanalyse.

Kenniscontacten eninnovatie van icT-bedrijvenin Midden-Nederland

Tabel 9 toont de beschrijvende statistiek van de verschillende kenmerken van
IcT-bedrijven die we gebruiken om de samenhang tussen externe kenniscon-
tactenen hetinnovatief vermogen van deze bedrijven te onderzoeken. Het
innovatief vermogenvande 1cT-bedrijven is gemeten op basis van huninno-
vatieoutput, dat wil zeggen, het percentage nieuwe producten endienstenin
detotale omzetvan hetbedrijf. Het betreft dan de nieuwe producten en dien-
stendie het bedrijf de afgelopen drie jaar heeft ontwikkeld. Uit de tabel blijkt
datgemiddeld 46 procentvan de totale omzetvan 1cT-bedrijven voortkomt
uitdeverkoop van nieuwe producten en diensten.’ Hetinnovatief vermogen
van deze bedrijven lijkt dus vrijhoogte zijn, al bestaan er grote verschillen
tussen de bedrijven.

Regionale kenniscontacten eninnovatief vermogen

1.Intotaal 22 bedrijven zijn nietin
deanalyse meegenomen. Twaalf
bedrijven gaven aan helemaal
geennieuwe producten of dien-
stenop de marktte hebben
gebrachtindedriejaarvooraf-
gaandaandeenquéte, entwee
bedrijven gaven aan nogbezigte
zijn met de ontwikkelingvande
nieuwe producten endiensten.
Zevenrespondenten gaven aan
niette weten wathetaandeelvan
de nieuwe producten endiensten
indeomzetwasen éénrespon-
dentweigerde hieroverinformatie

teverstrekken.
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DeicT-bedrijven verschillen ook vrij sterk in het aantal kenniscontacten dat 2.Voordezevariabelezijn ook de

zehebben. Gemiddeld hebben ze twee regionale contacten en bijnaéénniet-  bedrijven opgenomen dieaan-
regionaal contactvoor hetoplossenvan problemen.?Voor de analysesin dit gaven geen externe contacten
hoofdstuk hebben we de vakinhoudelijke en organisatorische kenniscontac- tehebben. Zijhebben bij zowel
tenverder opgedeeld naar regionale en niet-regionale contacten. Op die hetaantal regionale als het aantal
manier kunnen we nietalleen onderzoeken in hoeverre hetaantal regionale niet-regionale contacteneeno.

contactensamenhangt met hetinnovatief vermogen van bedrijven, maar ook
of de bedrijvenvooral van vakinhoudelijke of organisatorische regionale con-
tacten lijkente profiteren. Uiteraard bestaat er een sterke samenhang tussen
hetregionale en niet-regionale karakter van de contacten enerzijds en de ver-
dereopsplitsing van deze contacten naar vakinhoudelijk en organisatorisch
anderzijds. Omvoor beide type contacten het effect op hetinnovatief vermo-
genboventafeltekrijgen, hebben we twee regressieanalyses uitgevoerd.
Eén waarbijwe een onderscheid naar regionale en niet-regionale contacten
maken en een waarbij deze contacten verder worden uitgesplitst naar vak-
inhoudelijk en organisatorisch.

Omte bepalen wat heteffectisvan de kenniscontacten van bedrijven op hun
innovatief vermogen, controleren we voor vijf andere kenmerken van die
bedrijven. Inde literatuur overinnovatie wordt verondersteld dat ook deze
kenmerken hetinnovatief vermogen van bedrijven kunnen beinvloeden.
We nemen ze op in de regressieanalyse om zo het effect van externe kennis-
contactenteisoleren. Zoals toegelichtin het theoretische hoofdstuk kan de
interne kennisbasis van bedrijven hetinnovatief vermogen beinvloeden. In
het hoofdstuk ‘Het meten van kenniscontacten, innovatie en deinterne ken-
nisbasis’ hebben we twee variabelen geintroduceerd alsindicatoren voor
deinternekennisbasis van bedrijven: het percentage medewerkers meteen
universitair diploma, en het percentage medewerkers met meer dan vijf jaar
werkervaring. Beide variabelen wordenin de regressieanalyse opgenomen.
Dederde controlevariabeleisinnovatie-input. Uit vele studies is gebleken
datinnovatie-input een belangrijke indicatoris voor deinnovatieoutputvan
bedrijven. We hebben aan de ondernemersvan de 1cT-bedrijven gevraagd
hoeveel procent van de medewerkers betrokken is geweest bij de ontwikke-
lingvan de nieuwe producten endiensten. Dit blijkt gemiddeld 54 procent te
zijn geweest, alhoewel ook hier grote verschillen tussen bedrijven bestaan
(zietabel 9). Totslot controleren we of hetinnovatief vermogen van de
bedrijven ook verschiltvanwege verschillenin omvang of de leeftijd van het
bedrijf. Ditzijn de vierde envijfde controlevariabele in de regressieanalyse.

Tabel1otoontderesultaten van de twee Tobit-modellen die we hebben
gebruikt om de samenhang tussen externe kenniscontacten en hetinnovatief
vermogenvan ICT-bedrijvente bepalen. In Bijlage 1wordt de keuze voor deze
analyse nadertoegelicht. In het eerste model hebben we gekeken of 1cT-
bedrijven met externe kenniscontacten innovatiever zijn enin hoeverre het
dan uitmaakt of dit regionale of niet-regionale contacten zijn. Zowel het aan-
tal regionale als het aantal niet-regionale contacten blijkt geen significant
effectte hebben op deinnovatieoutputvan ic T-bedrijven.
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Tabel 9. Beschrijvende statistiek voor de analyse van hetinnovatief vermogenvan ic T-bedrijven

Gemiddelde Std. Dev. Min. Max. N
Aandeel nieuwe producten en diensten 46,36 31,05 o 100 113
inomzet
Aantal regionale contacten 2,05 2,57 o 14 135
Aantal niet-regionale contacten 0,98 1,34 ¢} 6 135
Aantal regionale vakinhoudelijke contacten 1,38 2,13 o 14 135
Aantal niet-regionale vakinhoudelijke 0,7 1,08 o 5 135
contacten
Aantal regionale organisatorische contacten 1,00 1,30 o 5 135
Percentage medewerkers met een universi- 32,07 31,6 ¢} 100 133
tair diploma
Percentage medewerkers met vijf of meer 53,79 37,29 o 100 124
jaren werkervaring
Percentage medewerkers actief metinnovatie 54,47 32,9 o 100 119
Omvang 66,15 439 0,1 5.000 135
Leeftijd 8,79 6,6 o 39 135

Tabel10.Resultatenvan de Tobit-modellen om het effect te schatten van externe kenniscontacten en de interne kennisbasis op het
innovatief vermogenvan cT-bedrijvenin Midden-Nederland, als ercentage van de totale omzet door de verkoop van nieuwe pro-

ducten of diensten

Model 1 Model 2 .nietsignificant
Innovatie input (percentage werknemers actief ++ ++ -/+significant, p<o,10
metinnovatie) --/++significant, p<o,05
Omvang (log fte) + . ---/+++significant, p<o0,01
Leeftijd (log aantal jaren) -- --
Opleidingsniveau medewerkers (aandeel ++ ++
medewerkers met universitaire opleiding of hoger)
Jaren werkervaring medewerkers (aandeel
medewerkers met 5 of meer jaren werkervaring)
Aantal regionale contacten (log)
Aantal niet-regionale contacten (log)
Aantal regionale vakinhoudelijke kenniscontacten (log)
Aantal niet-regionale vakinhoudelijke kenniscontacten
(log)
Aantal regionale organisatorische kenniscontacten (log)
Constant ++ ++
N 101 101
Loglikelihood -417,57 -417,09
McKelvey and Zavoina's R2 0,39 0,39
Left-censored observations (=0) 5 5
Uncensored observations 83 83
Right-censored observations 13 13
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Inhetvorige hoofdstuk bleek dat niet-regionale contacten van ic T-bedrijven
belangrijker warenvoor hetverwerven vanvakinhoudelijke kennis. Daarom
hebbenweinhettweede model drievariabelen aan de analyse toegevoegd
dieeenonderscheid maken naar hetaantal regionale contacten om vakin-
houdelijke kennis te verwerven, hetaantal niet-regionale vakinhoudelijke
contacten en hetaantal regionale organisatorische contacten. Ook dan blijkt
hetaantal externe kenniscontactenvanicT-bedrijven geen positieve invioed
tehebben op huninnovatieoutput.

Deinterne kennisbasis van de 1cT-bedrijven hangt wel deels positief samen
met hetinnovatief vermogen. Bedrijven meteen hogeraandeel medewer-
kers meteen universitair diploma hebben een hogere innovatieoutput. De
werkervaring van de medewerkers heeft geensignificant effect. Ook blijken
IcT-bedrijven waarvan een groter aandeel medewerkers betrokken was bij
de ontwikkelingvan nieuwe producten endiensten, een hoger percentage
nieuwe producten en dienstenin de outputhebben. De mate vaninnovatie-
inputheeftduseen positieve invioed op de output. Daarnaast blijken grotere
enjongere icT-bedrijveninnovatiever te zijn. Deels komt dit resultaat voort
uitde manier waarop we innovatie meten. Jongere bedrijven hebben vaak
eenkleineraantal producten endiensten, waardoor nieuwe producten
eerder een grootaandeel van de omzet zullen uitmaken. Deze resultaten
komen overeen meteerder onderzoek naar hetinnovatief vermogen van
IcT-bedrijven (Weterings 2006).

VoordeicT-bedrijvenin Midden-Nederland kunnen we dus concluderen
dathetaantal externe contacten huninnovatief vermogen niet beinvloedt.
Deinterne kennisbasis speelt wel een rol. Bedrijven die actiever investeren
inde ontwikkeling van nieuwe producten endiensten door meer medewer-
kersinte zetten, en die eenhoger aandeel medewerkers met een universitair
opleidingsniveau hebben, zijn succesvollerin het ontwikkelen van nieuwe
producten endiensten dan bedrijven die extern kennis verwerven.

Externe kenniscontacten en innovatie van life sciencesbedrijvenin
Gelderland en Zuid-Holland

Hetinnovatief vermogen van de life sciencesbedrijven is gemeten aan de
handvan hetaantal patenten dat ze hebben geregistreerd.3 Netals bijde1cT-
bedrijven hebben wevoor delife sciencesbedrijven twee regressieanalyses
uitgevoerd om deinvloed van externe kenniscontacten op hetinnovatief ver-
mogen te bepalen. We hebben dezelfde variabelen gebruiktals bijde 1cT-
sector. Daarnaastisinalle modellen eenvariabele opgenomen die aangeeft
inwelke regio de bedrijven zijn gevestigd. Om de samenhang tussen aantal
regionale contacten eninnovatief vermogen te schatten via een regressie-
analyse moeten er meer dan 30 cases zijn. Daarom hebben we delife sciences-
bedrijvenvanderegio’s Zuid-Holland en Gelderland samengenomen. Omdat
we echterin hetvorige hoofdstuk wel een aantal verschillen vonden tussen
debedrijvenindebeideregio’s, controleren we hiervoorin deze modellen.
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Uittabel11blijkt dat de life sciencesbedrijven die zich in elk geval deels bezig-
houden metr&D gemiddeld twee geregistreerde patenten hebben. Maar

er zijn grote verschillen tussen de bedrijven, wantde onderneming met de
meeste patenten heefter maar liefst18. Netals bijde 1cT-sector hebben de
life sciencesbedrijven meer regionale en meer vakinhoudelijke kenniscontac-
ten. Correlatieanalysestonen datde samenhang tussen de verschillende vari-
abelen nietdusdanighoogis dat ze nietin één regressiemodel mogen worden
opgenomen.

Tabel12toontderesultaten van detwee regressiemodellen die zijn gebruikt
omdesamenhangtussen de externe contacten en hetinnovatief vermogen
van de life sciencesbedrijven te schatten. Uit het eerste model blijkt dat
bedrijven met meer regionale kenniscontacten significant meer patenten
registreren dan bedrijven met minder contacten. Voor de life sciencessector
geldtdus dat bedrijven met meer regionale kenniscontacten een groterinno-
vatief vermogen lijkente hebben. In het tweede model hebben we het aantal
regionale en niet-regionale kenniscontacten weer verder opgesplitst op basis
van hettype kennis: vakinhoudelijk of organisatorisch. Hieruit blijkt dat de
life sciencesbedrijven vooral profiteren van de vakinhoudelijke contacten
metandere organisatiesinde regio. Alleen dit type kenniscontacten vertoont
een positief ensignificant effect op hetaantal patenten van deze bedrijven.

Net als bij de 1cT-bedrijven blijkt ook bij de life sciencesbedrijven dat het
aandeel medewerkers meteen universitaire opleiding positief en significant
samenhangt met hetinnovatief vermogen. Life sciencesbedrijven meteen
hogeraandeel hoogopgeleide medewerkers hebben meer geregistreerde
patenten. Heteffectvan hetaantal jaren werkervaringvan medewerkersis
nietsignificant.

Niet verbazingwekkend hebben grotere life sciencesbedrijven en bedrij-
venwaar R&D een groter aandeel van de werkzaamheden beslaat, meer
patenten geregistreerd. De leeftijd van de bedrijven heeft geensignificant
effect op hetaantal patenten. Ook hebben delife sciencesbedrijvenin de
regio Zuid-Holland niet significant meer patenten dan de bedrijvenin
Gelderland, of andersom.

Samenvatting

UitdeanalysesvoordeicT-bedrijven en delife sciencesbedrijven blijkt dater
nietaltijd een positieve samenhang bestaat tussen hetaantal regionale ken-
niscontacten en hetinnovatief vermogen van bedrijven. Voor de 1c T-bedrij-
venin Midden-Nederland geldtdathuninnovatieoutput, dat wil zeggen het
aandeelvandeverkoop van nieuwe producten en diensten in de totale omzet,
nietafhangtvan hetaantal regionale kenniscontacten. Maar die output hangt
evenminsamen met hetaantal niet-regionale contacten. Hetinnovatief ver-
mogen van IcT-bedrijvenin Midden-Nederland lijkt dus niet af te hangen van
hetverwervenvan externe kennis.
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Bij de life sciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland is dit echter .nietsignificant

wel het geval. Deze bedrijven profiteren van het onderhouden van meer ken- -/+significant, p<o,10
niscontacteninderegio. Wevonden een positieve en significante samenhang --/++significant, p<o,05
tussen hetaantal geregistreerde patenten en hetaantal vakinhoudelijke ---/+++ significant, p< 0,01

contacten met organisatiesin deregio. Het aantal niet-regionale contacten
beinvloedthetinnovatief vermogen van deze bedrijven niet.

Inbeide sectoren vertoontdeinterne kennisbasis van bedrijven een positieve
samenhang met hetinnovatief vermogen van bedrijven. We vonden voor
zowel decT-alsdelife sciencessector dat de bedrijven meteen hoger aan-
deel medewerkers met een universitaire opleiding een groterinnovatief ver-
mogen hebben. Daarnaast bleken ook de meer algemene bedrijfskenmerken
endekennisintensiteit van bedrijven (gemeten naar het aandeel R&D-werk-
zaamheden en deinnovatie-input) positief bij te dragen aan hetinnovatief
vermogenvan bedrijvenin beide sectoren.
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Tabel11. Beschrijvende statistiek voor de analyse van hetinnovatief vermogen van life sciencesbedrijven

Gemiddelde Std. Dev. Min. Max.
Aantal patenten 2,09 3,57 o 18
Percentage medewerkers actief metinnovatie 53,19 37,04 0 100
Aantal regionale contacten 3,51 3,58 o 17
Aantal niet-regionale contacten 1,88 2,17 o 9
Aantal regionale vakinhoudelijke contacten 2,7 2,9 o 13
Aantal niet-regionale vakinhoudelijke contacten 1,54 1,82 o 6
Aantal regionale organisatorische contacten 0,81 1,36 o 5
Omvang 52,45 205,92 0,4 1.150
Leeftijd 6,6 5,4 o 22
Percentage medewerkers met universitair 60,56 30,21 9,1 100
diploma
Percentage medewerkers met vijf of meerjaren 49,43 36,58 o 100
werkervaring
Regio 0,35 0,48 0 1

Tabel12. Resultatenvanregressies om heteffect te schatten van externe contacten en deinterne kennisbasis op hetaantal

geregistreerde patentenvan life sciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland

Model 1
R&D intensiteit (percentage van werkzaamheden) ++
Omvang (log fte) ++
Leeftijd (log aantal jaren)
Opleidingsniveau medewerkers (aandeel medewerkers met universitaire opleiding of hoger) ++
Jaren werkervaring medewerkers (aandeel medewerkers met 5 of meer jaren werkervaring)
Aantal regionale contacten (log) ++
Aantal niet-regionale contacten (log)
Aantal regionale vakinhoudelijke kenniscontacten (log)
Aantal niet-regionale vakinhoudelijke kenniscontacten (log)
Aantal regionale organisatorische kenniscontacten (log)
Regio
Constante --
N 43
Loglikelihood -62,34
AlC 3,318
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CONCLUSIES

Sinds2004voertde Nederlandse overheid een gebiedsgerichtinnovatie-
beleid waarin onder andere wordtingezet op hetstimuleren van regionale
kennisnetwerken tussen organisaties. Dit beleid sluitaan bijeen van de meest
gangbare veronderstellingen in de economisch-geografische literatuurvan
dejaren negentig dat ruimtelijke nabijheid tussen organisaties de kans op
kennisuitwisseling verhoogt, omdat bedrijven dan eerder met elkaar over-
leggen. Ditveronderstelde verband is vaak genoemd als verklaring voor
het groteinnovatief vermogenvan bedrijvenin regio’s zoals Silicon Valley,
waar veel organisaties zitten die actief zijn binnen hetzelfde kennisveld. In
zulke concentratieregio’s zouden bedrijven meer tacit kennis uitwisselen,
datwil zeggen ervaringskennis die niet eenvoudig te codificeren valt. Het
uitwisselen van deze tacitkennis vereist veel overleg tussen bedrijven en
een zekere matevan onderlingvertrouwen wat eerder ontstaatals men
elkaar regelmatigontmoet.

De wetenschappelijke literatuur en het beleid gaan er dus vanuitdat meer
regionale contacten de kennisuitwisseling bevorderen, wat de kansop inno-
vatie zou verhogen. In deze studie hebben wij ditveronderstelde belangvan
regionale contacten voor kennisuitwisseling nader bekeken, aangezien er
nog weinig feitelijk bekend is over regionale kennisnetwerken, zekerin
Nederland. We hebben onderzocht of regionale contacten belangrijker zijn
voor kennisuitwisseling dan niet-regionale contacten. Vervolgens hebben
we onderzochtof bedrijven met meer regionale kenniscontacten innovatie-
verzijn.

Indeze studie zijn deze vragen beantwoord voor twee kennisintensieve
sectorenindrieregio’s waar deze sectoren zich ruimtelijk concentreren: de
life sciencesin Zuid-Holland en Gelderland, ende 1cTin Midden-Nederland.

Op basisvan hetempirische deel van deze studie komen wij tot de volgende
conclusies.
—Bedrijvenverschillen sterk in de mate waarin ze regionale kennis-
contacten aangaan. Vooral bedrijven metrelatief veel hoger opgeleiden
staan openvoor hetexternverwervenvankennisin deregio. Deinterne
kennisbasis van bedrijven speelt hierbijduseenrol.
—Regionale kenniscontacten worden gekenmerktdoor meer face-to-face-
overleg, maar bedrijven verwerven belangrijkere en meer specialistische
kennis via hun niet-regionale kenniscontacten.
—Eris geeneenduidigerelatie tussen hetaangaan van regionale kenniscon-
tacten en hetinnovatief vermogen van bedrijven. Binnen de life sciences-
sector zijn bedrijven met meer regionale kenniscontacten ook innovatie-
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ver, terwijl er binnen de icT-sector geen relatie lijkt te bestaan. Het
belangvanregionale kennisnetwerken voor hetinnovatief vermogen

van bedrijven lijkt dus per sector te verschillen.

-Deinterne kennisbasis van bedrijven hangtin zowel de icT- als de life
sciencessector positief samen met hetinnovatief vermogen van bedrijven.
Daarmee lijktdeinterne kennisbasis een constantere factor te zijn voor
innovatie dan regionale kenniscontacten.

Onsonderzoek bevestigt hetveronderstelde belang van regionale kennis-
contacten voor meer praktische kennisuitwisseling. Vaak is zowel door
onderzoekers als beleidsmakersverondersteld dat de ruimtelijke dimensie
van kenniscontacten verschilt per fase van hetinnovatieproces. R&D en tech-
nologieontwikkeling kennen eensterke internationale oriéntatie, wat werd
bevestigd door een eerdere studie van het RPB (Ponds & Van Oort 2006).
Deze studie toont dat de meeste life sciences- en 1c T-bedrijven de kennis
voor hetoplossen van technologische of organisatorische problemenin het
bedrijf binnen de regio verwerven.

Deresultaten van deze studie bevestigen echter ook grotendeels de nuance-
ringenvan hetveronderstelde belangvan ruimtelijke nabijheid voor kennis-
uitwisseling, in de recentere economisch-geografische literatuur. Onze ana-
lyseslaten zien datnietalle bedrijven even actief participerenin hetregionale
kennisnetwerk. Deels hangtditsamen met deinterne kennisbasis van bedrij-
ven. Debedrijven meteen hoger aandeel medewerkers meteen universitair
diplomahebben meerregionale contacten. Deze bedrijven lijken dus beter
instaat hetregionale kennisnetwerk te benutten.

Onzestudietoontook dat deregionale en niet-regionale contacten van de
IcT-enlifesciencesbedrijven van elkaar verschillen, al verwerven de bedrij-
ven er dezelfde soortkennis mee. Zoals vaak verondersteld vindt er meer
face-to-faceoverleg plaats bij contactenin de regio. Dit blijken echter vooral
losse contacten te zijn waarin minder belangrijke kennis wordt uitgewisseld
danvia niet-regionale kenniscontacten. Dit bevestigt de recente aanname

in de economisch-geografische literatuur datjuist niet-regionale contacten
belangrijker zijn voor kennisuitwisseling. Contacten over langere afstand
brengenveel onzekerheid met zich mee omdat de relatie lastig te co6rdi-
neren ente controlerenis. Bedrijven zullen daarom alleen geneigd zijn niet-
regionale contacten aan te gaan als de betrokken organisatie over cruciale
kennis beschikt. Ondanks hetvele face-to-faceoverleg dat bedrijven hebben
met hun contactenin de regio, betekent dit dus nietdater ook meer (rele-
vante) kennisuitwisseling plaatsvindt via die contacten. Ruimtelijke nabijheid
op zichis nietvoldoende en evenmin noodzakelijk voor kennisuitwisseling.
Bedrijven wisselen alleen kennis uit als ze wat van elkaar kunnenlerenenals
hetrisicovan opportunistisch gedrag beperktis. Dit vereistvertrouwen, dat
weliswaar gemakkelijker kan ontstaan als de betrokkenenin dezelfde regio
zijn gevestigd waardoor ze elkaar regelmatig ontmoeten, maar dat ook kan
ontstaan als bedrijven op grotere afstand van elkaar gevestigd zijn.
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De ruimtelijke concentratie van bedrijven en organisaties betekent dus niet
dateraltijd sprakeisvan meer onderlinge kennisuitwisseling. Regionale ken-
niscontacten blekenineenvandetwee onderzochte sectoren een positief
effecttehebben op hetinnovatief vermogen, maarin de andere sector ont-
brak diteffect. De relevante mechanismen voor kennisuitwisseling binnen
ruimtelijke concentraties van sectoren en clusters lijken hiermee per sector
tekunnenverschillen.

Op basisvan deze resultaten valt dus te betwijfelen of het stimulerenvan
regionale kennisnetwerken ook automatisch leidt toteen verbetering van het
innovatief vermogen van bedrijvenin die regio. Dit succes hangt mede af van
deinterne kennisbasis van de bedrijven. Die interne kennisbasis beinvlioedt
zowel hetaantal kenniscontacten dat bedrijven aangaan alshuninnovatief
vermogen.

Endanzijnernogde geconstateerde sectorale verschillenin de samenhang
tussen kenniscontacten eninnovatie. Om een effectief gebiedsgerichtinno-
vatiebeleid te kunnen ontwikkelenisinzichtnodigin de specifieke kenmer-
kenvandesector. Devraagis dan ook of beleidsmakers deze inzichten kun-
nenverwerven en op basis hiervan ‘maatwerk’ kunnenleveren, of dat hier
meer terughoudendheid gewenstis.
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BIJLAGE 1 DATAVERZAMELING, RESPONS EN METHODE

Telefonische enquéte
Dedatavoor deze studie zijn verzameld via telefonische enquétes. Alle gese-
lecteerdeicT-enlifesciencesbedrijvenin respectievelijk de regio’s Midden-
Nederland, en Gelderland en Zuid-Holland zijn telefonisch benaderd met
devraag of zijbereid waren op een voor hen geschikt tijdstip mee te werken
aan hetonderzoekvia een telefonische enquéte. Hierbijisin alle gevallen
gevraagd om een afspraak metde oprichter, directeur of - bij grote bedrijven
—iemandvandedirectie. De enquétes zijn afgenomeninjunien de eerste
weekvanjuli2o06. Alle verzamelde gegevens zijn anoniem in het onderzoek
verwerkt.

We hebben om twee redenen gekozen voor een telefonische enquéte. Ten
eerste betrefthet onderzoek relatief gevoelige onderwerpen. De kans is
kleindatrespondenten bereid zijn vragen te beantwoorden over huninnova-
tief vermogen, huninterne kennisbasis en de kenniscontacten metandere
organisaties als ze hierover schriftelijk benaderd worden. Alhoewel de gege-
vens geanonimiseerd verwerkt worden in het onderzoek gaathettochom
onderwerpen die concurrentiegevoelig kunnen zijn waardoor men deze
gegevens niet zomaar op papier (of via hetinternet) zal willen doorgeven.
Debeste manier om dergelijke onderwerpen aan te kaarten zijn interviews,
maar deze zijn zeer tijdrovend.

Detweedereden om de dataviaeentelefonische enquéte te verzamelenis
datwevan eenvrij grootaantal bedrijven gegevens wilden vergaren. Daar
komt bijdat bedrijven vaak minder bereid zijn tot een interview omdat hen
ditveel tijd kost.

Tabel13toontde oorspronkelijke populatie per regio, hetaantal bedrijven dat
telefonisch aangaf niet te zullen deelnemen aan hetonderzoek, de uiteinde-
lijke onderzoekspopulatie en de respons. Bijde 1cT-bedrijvenin Midden-
Nederland was de respons 39 procent, bij de life sciencesorganisaties iets
hoger: 45 procentin Zuid-Holland en 57 procentin Gelderland. Vanwege
beperkte gegevensoverde populatie kunnen we niet bepalen of de respons
ook representatief is voor de populatie per regio. We beschikken alleen over
hetadresentelefoonnummervandebedrijveninde populatie. De geénqué-
teerde bedrijven lijken de populatie van de regio wel grotendeels te weer-
spiegelen. Beide sectoren kenmerken zich door een grootaantal kleine en
enkele zeer grote bedrijven methonderden medewerkers. Inalledrie de
regio’sis een aantal grote bedrijven geénquéteerd (voor de IcT-sector via
eenaantal interviews). Daarnaast zijn de geénqueteerde life sciencesor-
ganisatiesin Gelderland bijna allemaal actief in de agro/foodsector, en die
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in Zuid-Holland doorgaans in de medische life sciences. Ditkomt overeen
met het bekende verschilin specialisatie van de life sciencesbedrijvenin
dezeregio's.

Roster-recall-methode
De dataoverdekenniscontacten van de bedrijven zijn verzameld via de
zogenoemde roster-recall-methode, die veelvuldigwordt gebruikt binnen
desociale netwerkanalyse (Wasserman & Faust1994). Deze uitde sociologie
afkomstige methode is gericht op hetanalyseren van netwerken van onder-
linge relaties tussen actorenin een onderzoekspopulatie. Basisgedachte in
desocialenetwerkanalyse is de aanname dat de structuur van een netwerk
ende positievan eenactor binnen dat netwerk een belangrijk effecthebben
op hetgedrag of presterenvan actoren. Omdat gegevens over relaties over
hetalgemeen nietvoorhanden zijn, moeten deze nog verzameld te worden.
Datkanin principe op twee manieren, via de roster- en de recall-methode. Bij
deroster-methode wordtderespondenteencompletelijstvandeonderzoeks-
populatie voorgelegd. Hierbij dientde respondentvoor elke actor op de lijst
aante geven of er een relatie bestaat. Bij de recall-methode moet de respon-
dent zelf de namen noemen van actoren met wie hij een relatie onderhoudt.
Veel respondenten zijn echter nietin staat zich alle relaties op hetmoment
van enquéteren te herinneren. Daarom geniet de roster-methode vaak de
voorkeur. Ditverondertelt echter datde hele onderzoekspopulatie en daar-
mee alle mogelijke netwerkpartnersvan te voren bekend zijn en de lijst dus
compleetis. In de praktijk blijkt dat zelden het geval te zijn, waardoor een
combinatie van beide methode het meest gangbaar is. De roster-recall-
methodeis ookin deze studie gebruikt. Figuur 26 geeftaan hoe ditis
gebeurd.

Elk bedrijf dat meewerkte aan hetonderzoek heeft per e-mail een lijst ont-
vangen waarop de belangrijkste bedrijven eninstellingenin de regio stonden
aangegeven. Bijelk genoemd contact werd een aantal vragen gesteld over
kenmerken van dat contact. Vervolgens konden respondenten deze lijst aan-
vullen met organisaties die niet op de lijst stonden maar waarmee zij wel con-
tacthadden. Deze organisaties kunnen zowel binnen als buiten de regio
gevestigd zijn. We merken op dat er bij deze methode wel enig risico op een
bias bestaatomdat een respondent waarschijnlijk eerder een contact herkent
als deze op eenlijstvermeld staat dan wanneer deze uit de eigen herinnering
opgediept moet worden.

Regressieanalyses
Omte bepalen wat de samenhangis tussen bedrijfskenmerken, het aantal
regionale contacten voor kennisuitwisseling en hetinnovatief vermogen van
bedrijven, hebben we gebruik gemaakt van drie soorten regressieanalyses.
Inalle gevallen betreftheteen multiple regressieanalyse, dat wil zeggen dat
we heteffectvan eenbepaaldevariabele op de afhankelijke variabele meten,
corrigerend voor de andere variabelenin het model. We nemen dus meer-
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dere kenmerken van de bedrijven of netwerkrelaties tegelijkertijd in het
model op.

Deregressieanalyse waarin we de kenmerken van regionale en niet-regio-
nale contacten trachtten te achterhalenis een logistisch regressiemodel.
De afhankelijke variabele in dit model is binair: o als het een niet-regionaal
contact betreft, en1alsheteenregionaal contactis.

Twee keer hebben we gebruik gemaakt van een negatief binominaal model:
omdesamenhangtussen bedrijfskenmerken en hetaantal regionale contac-
ten (watvoorsoort bedrijven participerenvooral in het regionaal kennisnet-
werk) te schatten en de samenhang tussen regionale contacten en het aantal
patenten (alsindicator voor hetinnovatief vermogen van de life sciences-
bedrijven).

De afhankelijke variabelenin deze analyses zijn aantallen. Deze vertonen
meestal een Poisson-verdeling, waarbijde kleinere aantallen vaker worden
genoemd dan de hogere aantallen. Om hiervoorte corrigeren hebben we een
negatief binominaal regressiemodel gebruikt. Omdatin de regressieanalyse
van hetaantal regionale contacten ook de bedrijven worden meegenomen
zonder relaties (nul), is er sprake van een sterke oververtegenwoordiging van
denullen enkleine aantallen (zogenoemde overdispersie). Daardoor wijkt
devariantie af van het gemiddelde en moet een negatief binominaal model
worden opgesteld (Long & Freese 2003). In dat model wordt dan een over-
dispersieparameter alphaopgenomen.

Voor deanalysevan hetinnovatief vermogen van de icT-bedrijven hebben
we gebruikgemaaktvan een Tobit-regressiemodel. Het innovatief vermogen
vandeicT-bedrijvenis gemeten aan de hand van huninnovatieoutput, dat wil
zeggen het percentage nieuwe producten en dienstenin de totale omzetvan
het bedrijf. De afhankelijke variabele is dus gelimiteerd (tussen de waarden o
en100). Een belangrijke voorwaarde voor een Ordinary Least Square-regres-
sie (de meest gebruikelijke methode om een lineair verband te toetsen) is dat
deafhankelijke variabele elke waarde kan aannemen. Dat geldt voor onze
metingen dus niet. Ditkan leiden totinconsistente schattingen envoorspelde
waarden lager dan nul. We hebben daarom voor het Tobit-regressiemodel
gekozen, waarbij de afhankelijke variabelen een gelimiteerde waarde kun-
nen hebben. Dit model is geschataan de hand van de maximum likelihood-
methode. Bij Tobit-modellen kan de gebruikelijke R-kwadraat nietingezet
worden als teststatistiek. In plaats daarvan is de McKelvey-Zaviona-statistiek
gebruiktvoor hetberekenen van de pseudo R-kwadraat (Veall & Zimmerman

1994).
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Tabel13. Onderzoekspopulatieenrespons

Oorspronkelijke onderzoeks-
populatie

Niet behorend tot de doelgroep:
omdat:

Andere hoofdactiviteit

Niet meer actief

Dubbeltelling

Verhuisd uit de regio

Uiteindelijke onderzoeks-populatie
Niet bereikt

Geen medewerking verleend

Respons

Figuur26. Lijst roster-recall-methode

19a.0Organisaties

1cT- Midden-Nederland

aantal

bedrijven

391

135

waar mee

contactis

1 Bedrijf 1
Bedrijf 2

Kennisinstelling 1

N

Kennisinstelling 2
Overheidsorganisatie 1

Overheidsorganisatie 2

N oo bhow

Enzovoorts

aantal
verwijderde

bedrijven

54
161

19c¢. Locatie

Organisaties waarmee contact was maar die niet op de lijst staan

Naam organisatie Locatie

N

o v A W

Enzovoorts
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%

100
154
46

38,8

20.Belang

contact

aantal

bedrijven

Life sciences Gelderland

aantal %
verwijderde
bedrijven
41 - 100
- 6 14,6
_ 1 _
_ 1 _
- 4 -
35 - 100
- Py -
_ 13 _
20 - 57,1
21.Type 22. Type contact
organisatie

Belang contact Typeorganisatie Typecontact Wijzevancontact Aantal keerface-

to-face contact



Life sciences Zuid-Holland

aantal aantal %
bedrijven verwijderde
bedrijven
94 - 100
- 10 10,5
- 7 -
- 1 -
- Py -
85 - 100
- 13 -
37 34 44,7
23.Wijzevan 24.Aantalkeer  25.Hoecontact  26.0Oud-collega/
contact face-to- gekomen? studiegenoten?
facecontact

Bijlagen 100 * 101



BIJLAGE 2 RESULTATEN VAN DE REGRESSIEANALYSES

Tabel14. Resultatenvananalysesvoor hetaantal regionale kenniscontacten van life sciencesbedrijvenin Gelderland en

Zuid-Holland, en icT-bedrijvenin Midden-Nederland (standaarddeviatie tussen haakjes)

Life sciences ICcT *p<o0,10
Omvang (log fte) -0,211 0,453% **p<0,05
(0,306) (0,259) **%p<0,01
Leeftijd (logjaren) 0,304 -0,149
(0,504) (0,467)
R&D intensiteit 0,006 0,002
(0,004) (0,004)
Opleidingsniveau medewerkers (aandeel 0,000 0,008%%
medewerkers met universitaire opleiding of hoger) (0,005) (0,004)
Jaren werkervaring medewerkers (aandeel 0,006 0,006%*
medewerkers met vijf of meer jaren werkervaring) (0,004) (0,003)
Regio (Gelderland =1) 0,474
(0,302)
Constante 0,47 0,391
(0,815) (0,556)
Alpha 0,545%* 0,734%*
(0,173) (0,187)
Log likelihood -124,43 -201,3
AlC 4,998 3,857
N 53 108

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE



Tabel15. Resultatenvandelogistische regressie voor hettyperenvan regionale netwerkrelaties van icT-bedrijvenin

Midden-Nederland (1=regionaal contact; o = niet-regionaal contact) (standaarddeviatie tussen haakjes)

Constant

Belang contact (schaal 1 toten met 5)
Vakinhoudelijke kennis

Contact met kennisinstellingen

Log (face-to-facecontacten per jaar)
Langlopend contact

Contact tussen oud-collega’s of studiegenoten
N

R-Square

Tabel16. Resultatenvandelogistischeregressie voor hettyperenvan regionale netwerkrelaties van life sciencesbedrijvenin

2,79***

_0159***

-0,51%

0,33

0,59**

0,04

-0,68%*

374

0,125

(0.48)
(0,12)
(0,26)
(0,46)
(0.25)

(0,26)
(0.34)

*p<o,10

**p<o,05

***p<o,01

Zuid-Holland en Gelderland (1=regionaal contact; o = niet-regionaal contact) (standaarddeviatie tussen haakjes)

Zuid-Holland
Constant 2,94 (0,7)
Belang contact (schaal 1 toten met 5) -0,81%*%*  (0,19)
Vakinhoudelijke kennis -0,03 (0,43)
Contact met universiteiten -0,23 (0,43)
Log (face-to-facecontacten per jaar) 0,55 (0,35)
Langlopend contact 0,07 (0,39)

Contact tussen oud-collega’s of

studiegenoten -0,66%
N 164
R-Square 0,217
Bijlagen

(0,4)

Gelderland
1,44
-0,60%%*
-0,62
-0,99%
2,37 kok ok

-0,17

1,73%*

128

0,313

(0,97)
(0,29)
(0,68)
(0,51)
(0,7)

(0,56)

(0,82)

*p<o,10
**p<o,05

***p<o,01

102 * 103



Tabel17.Resultaten van Tobit-modellen om het effect te schatten van externe kenniscontacten eninterne kennisbasis op het
innovatief vermogenvan icT-bedrijvenin Midden-Nederland, uitgedruktals percentage van de totale omzet door de verkoop van

nieuwe producten of diensten (standaarddeviatie tussen haakjes)

Model 1 Model 2 *p<o,0
Innovatie-input (percentage werknemers 0,483 %% 0,490%* **p<o0,05
actief metinnovatie) (0,116) (0,114) *%%p < 0,01
Omvang (log fte) 14,477% 13,07
(7,93) (8,038)

Leeftijd (log aantal jaren) -48,004%%* -45,747%*

(14,632) (14,433)
Opleidingsniveau medewerkers (aandeel mede- 0,330%% 0,326%%
werkers met universitaire opleiding of hoger) (0,100) (0,106)
Jaren werkervaring medewerkers (aandeel mede- 0,064 0,065
werkers met vijf of meer jaren werkervaring) (0,085) (0,085)
Aantal regionale contacten (log) -8,626

(10,886)
Aantal niet-regionale contacten (log) -8,372

(12,919)
Aantal regionale vakinhoudelijke kenniscontacten -4,653
(log) (12,594)
Aantal niet-regionale vakinhoudelijke kennis- 4,391
contacten (log) (14.431)
Aantal (regionale) organisatorische kennis- -16,223
contacten (log) (12,760)
Constant 42,608%% 40,846%*

(16,98) (16,792)

N 101 101
Loglikelihood -417,57 -417,09
McKelvey and Zavoina’s R2 0,39 0,39
Left-censored observations (=0) 5 5
Uncensored observations 83 83
Right-censored observations 13 13

REGIONALE KENNISNETWERKEN EN INNOVATIE



Tabel18.Resultaten vanregressies om heteffectte schatten van externe contacten eninterne kennisbasis op hetaantal patentenvan

life sciencesbedrijvenin Gelderland en Zuid-Holland (standaarddeviatie tussen haakjes)

R&D-intensiteit (percentage van werkzaamheden)

Omvang (log fte)

Leeftijd (log aantal jaren)

Opleidingsniveau medewerkers (aandeel

medewerkers met universitaire opleiding of hoger)

Jaren werkervaring medewerkers (aandeel mede-
werkers met vijf of meer jaren werkervaring)

Aantal regionale contacten (log)

Aantal niet-regionale contacten (log)

Aantal regionale vakinhoudelijke kenniscontacten
(log)

Aantal niet-regionale vakinhoudelijke kennis-
contacten (log)

Aantal (regionale) organisatorische kennis-
contacten (log)

Regio
Constante
N

Loglikelihood
AlC

Bijlagen

Model 1
0,013%*%
(0,006)
1,937%*
(0:335)
-0,091

(0,514)

0,016%%
(0,007)
-0,004
(0,004)
1,355%*
(0,402)
0,275
(0,37)

0,045
(0,348)
-4,243%%
(0,976)
43

-62,34

3,318

Model 2
0,013%%
(0,003)
1,888
(0:335)
-0,046
(0,507)

0,01 5%*
(0,007)

-0,004
(0,004)

1,196%*
(0,458)
0,305
(0,400)
0,248
(0,480)
0,066
(0,347)
_3,938**
(0,941)
43
-62,85
3,388

*p<o,10
**p<o,05

***p<o,01

104 * 10§
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