
relation startups – grands groupes

charte des 
bonnes 
pratiques



Préface

Suite aux travaux initiés en 2015 par le Secrétariat d'État chargé du numérique 
dans le cadre de l’Alliance pour l’Innovation Ouverte, plusieurs critères avaient 
été identifiés pour mesurer la qualité de la relation entre une startup et un grand 
groupe et la favoriser :  la rapidité, la simplicité, la bienveillance et la création 
de valeur. Mené par le Village by CA et Capgemini, le baromètre prend chaque 
année le pouls de la relation entre ces deux typologies d'acteurs, pour favoriser 
leur collaboration et améliorer ces quatre piliers de la collaboration effective.

L'enquête 2020 a intégré un focus sur l’impact de la COVID-19 ainsi qu’un 
nouveau thème : les risques et appréhensions liés à la collaboration entre star-
tups et grands groupes. Et dans ce contexte de confinement, au moment où le 
monde se met sur pause pour se réorganiser, changer ses priorités, s'adapter 
en mettant en place de nouvelles méthodes, de nouveaux outils, startups et 
grands groupes se rendent compte de l'importance de préserver et de renfor-
cer leurs démarches (partenariales), pour continuer d'avancer ensemble afin de 
construire l'avenir.

Le Village by CA et Capgemini ont alors rassemblé une quarantaine de re-
présentants : grands groupes, startups, accompagnateurs (et d'autres acteurs 
de l'écosystème) pour former un atelier de réflexion, échanger sur les résultats 
et se projeter sur des actions concrètes permettant de faciliter la collaboration. 
Ce groupe de travail a établi une liste de bonnes pratiques autour de 3 étapes 
clés de la relation : premier contact, première collaboration, industrialisation.

Pour répondre aux challenges de demain, construire ensemble une nouvelle 
charte pour mieux collaborer était fondamental. Nous sommes heureux de vous 
présenter les 13 engagements qui forment la Charte des bonnes pratiques en 
matière de relation entre startups et grands groupes.
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1. Créer le premier contact
2. Clarifier les objectifs de la collaboration
3. Dire et accepter le non

4. Partager les processus de décision
5. Être transparent sur les objectifs et moyens
6. Simplifier la contractualisation
7. Organiser les interlocuteurs
8. Maîtriser les sujets légaux
9. Suivre la performance
10. Anticiper la difficulté du paiement

11. Aller au-delà du POC
12. Partager les conditions du passage à l’échelle
13. Communiquer pour se faire grandir

Thème

Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exemple Chiffre

Côté startup : créer un mapping 
stratégique de l’entreprise ciblée  
en amont de la prospection 
commerciale via l’aide d’un mentor  
ou d’un ambassadeur en interne. 

Côté grand groupe : dédier  
une personne à la relation startup 
qui centralise les demandes 
et les redistribuent aux bons 
interlocuteurs/départements.

Plus de 30 % des startups et grands 
groupes considèrent la mauvaise 
identification des points de contacts 
comme obstacle majeur  
à la collaboration.

Scaling Together : Overcoming 
barriers in corporate-startup 
collaboration, Nesta

Identifier le bon 
interlocuteur en interne  
et le mettre en contact  
avec la startup rapidement.

Effectuer en amont  
une recherche  
des interlocuteurs  
les plus pertinents afin  
de proposer ses services  
de façon ciblée et adéquate.

Créer le premier 
contact
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemple Chiffre

« Avoir une approche opportuniste  
est peu efficace pour intégrer  
un produit car le temps de maturation 
est trop long. Il vaut mieux partir  
d’un problème à résoudre puis 
identifier la startup adéquate. »

Julien Leroy, Crédit Agricole CIB

67 % des startups perçoivent 
comme clairs les objectifs de leur 
collaboration avec les grands 
groupes, qui sont eux plus de 89 %  
à avoir la même perception. 

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : verrouiller 
contractuellement l’obligation  
de non-concurrence.

Côté grand groupe : aborder  
la question fusion-acquisition  
dès la première rencontre.

Clarifier  
les objectifs  
de la 
collaboration

Partager clairement 
l’objectif de la collaboration 
quitte à ne pas aller plus 
loin si le cadre proposé  
n’est pas adapté.

Partager dès le début les 
objectifs de la collaboration 
et leurs niveaux de maturité 
avec la startup.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exemple Chiffre

44 % des collaborations entre grands 
groupes et startups échouent  
à produire les effets escomptés.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : organiser son  
workflow CRM de façon  
à ne réactiver un contact qui a dit 
« pas avant janvier » qu’à la mi-janvier 
avec un message rebond.

Côté grand groupe : donner la règle 
aux opérationnels (instaurer  
la démarche) de répondre non en 
2 jours si la réponse irrévocable  
(mauvaise cible ou solution déjà 
développée en interne par exemple).

Entendre le « non » et éviter 
d’être trop insistant  
sur les mises en relation.

Répondre « non » 
rapidement et 
systématiquement  
si on est certain qu’il  
n’y a pas d’intérêt  
dans la collaboration.

Dire et accepter 
le non
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemples Chiffre

96 % des startups considèrent  
que les délais entre la prise  
de contact et la prise de décision 
sont lents ou très lents, contre 56 % 
pour les grands groupes.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : se faire mentorer  
par des seniors ou experts du secteur 
pour bien comprendre la culture  
du secteur et de l’entreprise. 

Côté grand groupe : partager 
l’avancement du dossier en temps 
réel en reliant le CRM achat  
à sendingblue pour envoyer  
des emails génériques d’avancement 
« votre dossier a bien été validé  
par la comptabilité ou cellule 
achat... » à chaque étape.

« Il faut s’assurer que les 
interlocuteurs des startups 
comprennent bien le mode de pensée 
et les contraintes des startups. »

Stéphane Chatty, Direction des 
Services de la Navigation Aérienne

Partager  
les processus  
de décision

S’informer sur le processus 
de prise de décision, 
la temporalité, les 
dynamiques de politiques 
internes et s’y adapter.

Etre clair sur le processus  
et les délais de décision,  
les alléger à chaque fois 
que cela est possible.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exemples Chiffre

74 % des startups craignent  
un déséquilibre important entre  
le temps et les efforts fournis  
dans la collaboration par rapport  
aux perspectives récoltées.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : détailler son devis 
en partageant le temps homme 
nécessaire pour chaque étape ; 
alerter sur le besoin de recrutement 
ou co-construction lors de la phase 
d’industrialisation.

Côté grand groupe : demander  
un devis clair pour développer  
une plateforme de la solution  
en interne et faire monter  
les employés en compétence  
si l’objectif est de le développer en 
interne et rémunérer cette prestation 
davantage qu’un simple POC.

Être transparent 
sur les objectifs 
et moyens

Communiquer avec 
transparence ses 
références, ses moyens 
réels et ses besoins  
pour délivrer et les 
réévaluer régulièrement. 

Expliquer clairement  
sa roadmap  
et les issues possibles  
de la collaboration : 
passage à l’échelle, rachat 
ou apprentissage.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemples Chiffre

1 répondant sur 2, que ce soit 
startup ou grand groupe, trouve les 
conditions contractuelles adéquates.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : travailler  
avec un cabinet spécialisé  
dans la contractualisation  
avec les grands groupes.

Côté grand groupe : avoir une 
personne/équipe juridique dédiée  
à la contractualisation avec  
les startups.

« Nous mettons en place une logique  
de partenariat avec les grands 
groupes - plutôt que de prestation,  
qui est globalement bien entendue  
et reçue. »

Solène Collignon, The Editorialist

Simplifier la 
contractualisation Préparer des modèles 

de contrats et de clauses 
récurrentes et les proposer 
proactivement pour faciliter 
la collaboration.

Proposer des modèles 
de contrats simplifiés 
spécifiques pour  
les startups, validés  
par la direction des achats.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exemples Chiffre

58 % des grands groupes, contre 
34 % des startups considèrent  
que les équipes mobilisées  
sont suffisantes et adéquates.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : investir dans le 
recrutement qualitatif de chefs de 
projet seniors et experts sectoriels.

Côté grand groupe : définir 
trimestriellement un budget  
par équipe opérationnelle  
et un chef de projet décisionnaire 
pour collaborer avec les startups 
selon des objectifs en lien  
avec le PMT.

Organiser  
les interlocuteurs Adapter le niveau 

d’interlocuteur en fonction 
de la criticité de la situation 
du projet.

Définir un référent des 
startups qui les mettra 
en relation avec les 
interlocuteurs pertinents  
en fonction du projet.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemples

Côté startup : faire revoir sa copie  
par les conseillers de l’INPI  
et dédier un budget annuel  
aux conseillers juridiques.

Côté grand groupe : rémunérer  
la startup à la hauteur de ses 
objectifs annuels si l’exclusivité  
est demandée pour un an.

« Aller plus loin dans la collaboration 
sans formaliser les sujets  
de propriété intellectuelle  
est risqué pour la startup,  
qui pourrait se retrouver bloquée 
dans son développement. »

Sylvain Huin de Feelobject 

Maîtriser  
les sujets légaux Formaliser les sujets  

de propriété intellectuelle, 
de confidentialité  
et d’exclusivité  
dans le contrat.

Ne pas demander 
d’exclusivité  
sur la collaboration  
ou la propriété intellectuelle 
sans contrepartie  
à la hauteur  
de cet engagement.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemples Chiffre

Près de 60 % des startups se sentent 
peu ou pas accompagnées lors de la 
collaboration avec le grand groupe.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : inclure l’interlocuteur 
grand groupe lors des réunions 
hebdomadaires de pilotage de projet 
organisées par le chef de projet  
et les équipes dédiées de la startup.

Côté grand groupe : solliciter 
ponctuellement l’appui des fonctions 
support et opérationnelles de 
l’entreprise pour organiser des war 
rooms dédiées aux pain points  
de la startup.

« Le grand groupe prenait l’initiative 
de définir systématiquement notre 
rendez-vous suivant et cela facilitait 
beaucoup nos échanges. »

Luc Dumont de Naept 

Suivre  
la performance Avoir des échanges 

réguliers tout au long  
de la collaboration  
pour intégrer les retours  
de l’entreprise et 
communiquer au plus tôt  
les difficultés éventuelles.

Définir les jalons du projet, 
évaluer régulièrement 
l’avancement et chercher 
proactivement des solutions 
aux difficultés rencontrées.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

VerbatimExemples Chiffre

En 2020, 67 % des startups 
perçoivent comme lent ou très lent 
les délais de paiement.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : provisionner les écarts 
de trésorerie à 60 jours, demander  
un acompte en début de mission  
de maximum 50 % et faire financer 
par le client le travail préparatoire  
à la mission.

Côté grand groupe : payer au plus 
tard à réception des livrables  
la totalité de la somme due.

« Certains grands groupes sont  
en mesure de payer un acompte, 
par exemple sur la base d’une lettre 
d’intention signée ou d’un bon  
de commande soumis aux Conditions 
Générales d’Achat du groupe. » 

Mathilde Croze de Lerins & BCW 

Anticiper  
la difficulté  
du paiement

Anticiper la question de 
l’échéancier de paiement 
dès la proposition 
commerciale et se 
conformer les processus  
en place.

Prendre en compte  
la contrainte de temps  
des startups en proposant 
des conditions accélérées 
de paiement.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exemple Chiffre

Pour 74 % des startups, la crainte 
principale dans la collaboration  
avec un grand groupe concerne  
le déséquilibre entre le temps  
et les efforts fournis par rapport 
aux bénéfices potentiels. 53 % 
des grands groupes craignent 
l’incapacité des startups à monter  
à l’échelle par manque de moyens.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : suite au POC d’une 
solution RH, demander au grand 
groupe de créer un rapport contenant 
les indicateurs de qualité de vie  
au travail avant et après le projet ;  
définir le seuil de succès de ces 
indicateurs déclenchant un contrat 
mensuel de la solution.

Côté grand groupe : se poser une 
règle de maximum un POC par startup 
et deux collaborations POC par an sur 
l’ensemble du groupe pour n’utiliser 
ce type de collaboration que lorsque 
cela est nécessaire et considérer 
plutôt des contrats classiques  
de collaboration comme la norme.

Aller au-delà  
du POC Définir clairement  

les conditions de début  
et de fin d’un POC  
et les conditions 
nécessaires au passage  
à l’échelle.

Considérer le POC comme 
une étape de test avant  
le passage à l’échelle,  
pas un mode de 
collaboration permanent.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exempless Chiffre

En 2020, 96 % des startups  
et 75 % des grands groupes 
perçoivent les délais entre 
expérimentation et passage  
à l’échelle comme lents ou trop lents.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : être en veille 
permanente de profils à recruter  
pour l’agrandissement des équipes, 
et le prévoir dans la levée de fonds 
pour ne pas être pris au dépourvu  
au moment du passage à l’échelle.

Côté grand groupe : mobiliser  
les employés sur leur temps  
de travail un jour ou deux demi-
journées par semaine pour travailler 
avec la startup.

Partager  
les conditions du 
passage  
à l’échelle

Calibrer les moyens 
(humains, financiers) et  
le temps (développement) 
nécessaires pour passer  
à l’échelle.

Mobiliser les moyens  
et accès nécessaires  
au sein de son organisation 
pour faciliter le passage  
à l’échelle.
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Découverte 
Réussir le premier contact  
entre startup  
et grand groupe.

Contractualisation 
Définir un cadre positif  
et équilibré pour travailler 
ensemble et contractualiser.

Passage à l’échelle 
Inscrire la collaboration  
dans la durée en respectant  
les objectifs de chacun.

En tant que startupThème En tant que grand groupe

Exempless Chiffre

Au-delà de la collaboration directe, 
66 % des startups interrogées 
considèrent qu’elle doit leur 
permettre de leur constituer  
des références et 44 % de gagner  
en visibilité.

Étude du Baromètre 2020 de la 
relation startup / grand groupe

Côté startup : solliciter le référent  
du grand groupe pour se déployer 
dans les filiales et à l’international.

Côté grand groupe : ouvrir son 
carnet d’adresses et jouer le rôle 
d’ambassadeur pour promouvoir  
la startup dans le groupe et chez  
des partenaires.

Communiquer 
pour se faire 
grandir

Partager proactivement 
ses objectifs commerciaux 
allant au-delà du cadre  
de la collaboration.

Promouvoir la collaboration 
en interne pour faire gagner 
le groupe en maturité  
et en externe pour aider  
la startup à se développer.



Engagez-vous sur : www.relationstartupsgrandsgroupes.com


