
Compte rendu de la réunion du mardi 12 juin 2018
Exposé de Geneviève Clarkson (B16) et d’Inès Guignard (invitée IEP) : Geneviève et Inès présentent la complémentarité de leurs approches respectives dans le domaine des relations Grandes Entreprises / Start-up. La première a développé une plate-forme, Start-Up World, qui permet d’identifier la compétence spécifique de centaines de milliers de start-up dans le monde (80 pays à ce jour dans son réseau) ; la seconde a développé une méthodologie pour faciliter les relations entre deux mondes éloignés autant en termes d’organisation que de comportements. Ces deux démarches sont synthétisées sous le label « Leviers et bonnes pratiques d’une collaboration créatrice de valeur ajoutée ».

Les grandes entreprises arbitrent en faveur des start-up pour l’innovation au détriment de structures internes. Il faut donc trouver la bonne start-up et ensuite cheminer ensemble vers un objectif gagnant-gagnant. Trouver la bonne start-up ne se fait pas par une simple recherche Google. C’est grâce à la finesse du filtre créé par Geneviève, constitué de mots-clés pertinents obtenus lors des work-shops qu’elle anime avec ses clients ; c’est aussi grâce à la base de données alimentée par ses « ambassadeurs et ambassadrices » à forte compétence technologique présents dans chaque pays. L’analyse financière de la start-up n’est qu’une deuxième priorité.

Une fois ce travail réalisé, Inès prend le relais pour expliquer à chacune des parties comment procéder positivement afin d’atteindre un objectif communément fixé. Le process de conseil comprend 7 étapes qui sont décrites dans la présentation jointe. Chaque étape fait l’objet d’un développement distinct identifiant « les recommandations/les freins » d’une part et  « les clefs/les écueils » d’autre part.

A l’évidence, un rôle nouveau se profile pour le consultant qui, fort de son expérience des entreprises, saura être l’indispensable médiateur/coach entre les deux parties dont le futur partenariat est loin d’être facile à construire puis à faire prospérer. Par exemple, le but ultime est-il de prendre le contrôle de la start-up ou de renforcer son autonomie ? Autre exemple, quid de la propriété des brevets ?

A ce jour de nombreuses grandes entreprises sont prêtes à financer de telles démarches via leurs directions de l’innovation appelées à utiliser et à rémunérer Start-Up World. Elles ont tout intérêt à ne pas être juges et parties dans la conduite ultérieure de la relation avec les start-up. Un consultant indépendant aura alors toute légitimité à faire rémunérer ses services.

A terme, nous verrons peut-être se créer un métier de « chasse de start-up » sur le modèle des chasseurs de tête, les profils de Start-Up World ayant la même fonction que les cv des candidats recherchés.

En l’occurrence, la fiche start-up doit être peaufinée comme l’est, par exemple, la fiche du concept d’un franchiseur. En effet, pourquoi ne pas s’inspirer d’un modèle ayant fait ses preuves pour aborder ce monde nouveau ?
Paul Péricchi remercie vivement Geneviève et Inès de leurs présentations respectives qui ont fait l’objet de nombreux échanges avec les consultants présents et souhaite pleine réussite à cette démarche innovante.

