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INTRODUCTION

La citation précédente de Tom Reeves met effecti-
vement le contexte à savoir que l’innovation n’ar-
rive jamais par accident dans votre entreprise. 
Autrement dit, votre innovation doit être soutenue 
par des investissements en temps et en ressources 
ainsi que par un processus adapté. Un accompa-
gnement de qualité dans une démarche d’inno-
vation est également un facteur de succès. Nous 
avons rédigé ce livre blanc à partir des observations 
accumulées par l’équipe du Collision Lab du Cen-
tech afin de mettre à disposition des entreprises les 
meilleures pratiques pour réussir une démarche 
d’innovation ouverte. 

L’innovation est de plus en plus importante pour les 
entreprises confrontées à une concurrence accrue 
provenant de nouvelles entreprises technologiques 
qui créent rapidement de la valeur avec de nouvelles 
méthodes. Le retour sur investissement de la R&D 
des grandes entreprises a diminué avec le raccour-
cissement du cycle de vie moyen des produits. Inno-
ver plus rapidement et à moindre coût est devenu 

un objectif prioritaire pour la plupart des grandes 
entreprises. Pour faire face à ce défi d’innovation, la 
plupart des entreprises doivent réussir à diversifier 
leur portefeuille de sources d’innovation. C’est 
pourquoi de nombreux dirigeants cherchent à ouvrir 
leur processus d’innovation avec de nouveaux par-
tenaires.

Depuis les vingt dernières années, l’innovation 
ouverte s’est progressivement imposée au sein des 
grandes entreprises. La plupart des dirigeants ne 
sont plus à convaincre des bénéfices de l’innova-
tion ouverte. En effet, l’innovation ouverte permet 
d’accéder à de nouvelles technologies, d’innover 
à moindre coût ainsi que de partager le risque 
financier avec d’autres organisations. Selon la firme 
PwC, 61% des 1200  cadres interrogés ont déclaré 
que leur entreprise favorisait l’innovation ouverte 
comme moteur de croissance pour leur développe-
ment futur1. 

Lorsqu’il s’agit de se tourner vers l’innovation ouverte, 
le « comment ? » tend à dominer le « pourquoi ? ». En 
effet, la plupart des gestionnaires en innovation sont 
conscients du potentiel des idées et projets tech-
nologiques présents dans les écosystèmes d’inno-
vation. Cependant la question demeure : Comment 
mettre à profit toutes ces opportunités dans votre 
entreprise ?

Dans ce livre blanc, nous vous introduisons au 
monde de l’innovation ouverte. Vous y verrez com-
ment votre entreprise peut bénéficier du pouvoir de 
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Les principales interrogations sur 
l’innovation ouverte :

 ◥ Pourquoi les grandes entreprises se 
tournent-elles vers l’innovation ouverte ?

 ◥ Quelles sont les différentes pratiques en 
innovation ouverte ?

 ◥ Pourquoi les startups sont une source 
d’innovation pour les grandes entreprises ?

 ◥ Comment repérer une startup prometteuse 
pour une collaboration ?

 ◥ Comment collaborer avec une startup sur 
un projet d’innovation ?

 ◥ Comment intégrer l’innovation d’une 
startup dans votre entreprise ?

l’intelligence collective, avec un accent mis sur les 
entreprises technologiques en démarrage, les star-
tups technologiques. De plus, nous allons vous pré-
senter les acteurs de l’innovation ouverte incluant 
les startups technologiques, les incubateurs qui les 
accompagnent, l’écosystème de l’innovation, et les 
meilleures pratiques de collaboration pouvant 
favoriser l’innovation ouverte.

Afin de vous aider dans votre raisonnement, des 
exemples concrets sont présentés pour illustrer des 
collaborations entre startups et grandes entreprises. 
À l’issue de cette lecture, vous aurez une meilleure 
compréhension des stratégies à mettre en place 
et des partenaires disponibles pour vous accom-
pagner et contribuer au succès de votre démarche 
d’innovation ouverte.
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Avant de rentrer dans le vif du sujet de l’innova-
tion ouverte, il est important de comprendre trois 
concepts majeurs : Premièrement, votre entreprise a 
besoin d’une stratégie d’innovation, deuxièmement, 
il n’y a pas un type d’innovation meilleur qu’un autre, 
et troisièmement, l’innovation ouverte n’est pas un 
concept à la mode, mais une tendance de fond qui 
va continuer de progresser.

L’innovation est une démarche difficile à réussir, et 
parmi les entreprises qui y parviennent, peu d’entre 
elles arrivent à maintenir leur capacité d’innover au 
fil du temps. Le maintien d’une capacité d’innova-
tion est essentiel à la survie de l’entreprise, comme 
peuvent en témoigner de grandes entreprises 
comme Polaroid, Nokia, ou Yahoo. Bien souvent, ce 
dont manquent les entreprises qui échouent leurs 
initiatives d’innovation est une véritable stratégie 
d’innovation.

Une stratégie d’innovation est avant tout une stra-
tégie. « Rester dans le peloton de tête » ou « devenir 
un leader sur le marché », ne sont pas des straté-
gies. Une stratégie est un ensemble de règles et 
d’attitudes pour atteindre un avantage compétitif 

particulier (par exemple : rendre le Apple iPhone le 
téléphone le plus facile à utiliser, ou rendre la Toyota 
Corolla l’automobile la plus fiable du marché). 

Une stratégie d’innovation converge vos efforts 
d’innovation réalisés dans les différentes unités de 
votre entreprise. Cette convergence permet d’éviter 
que chaque unité d’affaires utilise des ressources 
d’innovation pour leurs besoins à court terme au lieu 
de rester en ligne avec l’objectif global de la stratégie 
d’innovation. Avoir une stratégie d’innovation permet 
aussi de sélectionner les meilleures tactiques et 
programmes d’innovation pour atteindre votre résul-
tat, incluant l’innovation ouverte.

Pourtant, beaucoup d’entreprises n’ont pas de stra-
tégie d’innovation globale claire et multiplient des 
initiatives d’innovation tous azimuts dans diffé-
rentes unités d’affaires en suivant les pratiques qui 
sont les plus à la mode (ex. : alliances, crowdsour-
cing, concours d’innovation, hackathons, etc.). Cette 
pratique de l’innovation sans stratégie est souvent 
qualifiée de « frustrante et coûteuse » par de nom-
breuses entreprises2. 

VOTRE ENTREPRISE 
A BESOIN D’UNE 
STRATÉGIE 
D’INNOVATION

L’INNOVATION 
OUVERTE 
ET VOTRE ENTREPRISE
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Type 

d’innovation

L’innovation 

repose sur...
Exemple

Incrémentielle

Radicale

Même technologie
Même modèle d’affaires

Un nouveau 
microprocesseur Intel avec 
une fréquence plus élevée

Nouvelle technologie
Même modèle d’affaires

L’insuline biotechnologique 
de Genetech

Même technologie
Nouveau modèle d’affaires

Les films en ligne à la 
demande de Netflix

Nouvelle technologie
Nouveau modèle d’affaires

Le journal en ligne La 
Presse Plus

Disruptive

Architecturale

IL N’Y A PAS UN TYPE 
D’INNOVATION 
MEILLEUR QU’UN AUTRE

On peut classer les innovations d’une entreprise 
en quatre types, suivant si l’innovation repose ou 
non sur les compétences technologiques et/ou le 
modèle d’affaires actuels de l’entreprise.

« Faut-il absolument être une entreprise disruptive 
pour être innovante ? Les innovations incrémentielles 
sont-elles moins intéressantes que les autres types ? ».

Absolument pas. Votre stratégie d’innovation peut 
reposer sur plusieurs types d’innovation qui sont 
complémentaires. Le terme « disruptif » est d’ail-
leurs souvent galvaudé parce qu’il est à la mode. 
L’innovation incrémentielle est souvent dénigrée, 
pourtant elle est souvent la plus payante. En effet, 
elle permet d’améliorer un produit, service ou pro-

cédé existant qui ont déjà du succès, avec une clien-
tèle déjà connue et satisfaite. Ainsi, cela permet de 
générer un excellent retour sur investissement.

Il faut donc d’abord se poser les bonnes ques-
tions de fond sur votre stratégie d’innovation. Il faut 
d’abord explorer les opportunités d’innovation en 
termes de modèle d’affaires et en termes de tech-
nologie, avant d’aller considérer différents outils 
ou méthodes, comme l’innovation ouverte, pour 
atteindre vos objectifs. 
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Les nouvelles technologies digitales ont bouleversé 
les modèles d’affaires conventionnels dans la plu-
part des industries. Les entreprises établies font 
aujourd’hui face à de plus en plus de concurrence 
de la part de nouvelles entreprises technolo-
giques qui créent rapidement de la valeur avec de 
nouvelles méthodes.

Le retour sur investissement de la R&D des grandes 
entreprises a diminué avec le raccourcissement du 
cycle de vie moyen des produits. C’est pourquoi 
innover plus rapidement et à moindre coût est 
devenu un incontournable. De nombreuses entre-
prises, comme Procter & Gamble, sont arrivées à la 
conclusion qu’allouer plus d’argent à un modèle tra-
ditionnel de R&D ayant un retour sur investissement 
de plus en plus faible ne pourra plus soutenir leur 
impératif de croissance dans les années à venir3.

«Dans le monde moderne, ce n’est plus 
le gros poisson qui mange le petit, c’est 
le plus rapide qui mange le plus lent» 

 Klaus Schwab, World Economic Forum

Pour faire face à ce défi d’innovation, la plupart des 
entreprises doivent réussir à diversifier leur porte-
feuille de sources d’innovation. C’est pourquoi de 
nombreux dirigeants d’entreprise cherchent à ouvrir 
leur processus d’innovation avec de nouveaux 
partenaires. Par exemple, le groupe McDonald’s, qui 
évolue dans le secteur traditionnel de la restauration 
rapide, a suivi la tendance vers l’innovation ouverte 

L’INNOVATION 
OUVERTE EST-ELLE UNE 
NOUVELLE MODE QUI VA 
PASSER ?

Les chiffres montrent que non. Premièrement, l’in-
novation ouverte est pratiquée depuis assez long-
temps. En effet, 30% des entreprises sondées ont 
commencé à pratiquer l’innovation ouverte avant 
2003. D’autre part, 82% des entreprises qui pra-
tiquent l’innovation ouverte ont observé une pro-
gression de l’intensité de cette pratique dans les 
dernières années6.

POURQUOI 
L’INNOVATION 
OUVERTE S’EST-ELLE 
GÉNÉRALISÉE DANS LES 
ENTREPRISES ?

après s’être tourné en 2019 vers deux startups pour 
intégrer de nouvelles technologies en intelligence 
artificielle dans leurs restaurants : Dynamic Yield, qui 
permet de personnaliser l’affichage des menus au 
service à l’auto en fonction de l’heure, de la météo, 
et du trafic, et Apprente, qui permet d’améliorer la 
reconnaissance vocale automatique aux bornes de 
commande4.

Depuis quelques années, la plupart des grandes 
entreprises reconnaissent les bénéfices de l’in-
novation ouverte et ouvrent la collaboration avec 
des partenaires externes. Une étude internationale 
montre que parmi les entreprises de plus de mille 
employés et 250  millions de dollars de revenus, 
78% d’entre elles pratiquent l’innovation ouverte 
et 42% de celles-ci investissent plus de 10% de leur 
budget d’innovation dans l’innovation ouverte5.
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QUELLES FORMES PEUT 
PRENDRE L’INNOVATION 
OUVERTE ?

L’innovation ouverte a évolué au cours du temps. 
Ainsi, on peut distinguer l’innovation ouverte plus 
« traditionnelle », qui est pratiquée par les entreprises 
depuis assez longtemps, et l’innovation ouverte plus 
« moderne » qui est caractérisée par des pratiques 
qui se sont démocratisées dans les cinq dernières 
années.7

Innovation ouverte « traditionelle »
• Investir dans des startups technologiques (capi-

tal de risque corporatif)
• Acquérir des startups technologiques, incluant 

la propriété intellectuelle et l’embauche des 
talents

• Gérer un incubateur interne de startups pour 
valoriser des innovations de l’entreprise (inside-
out, spin-off)

• Réutiliser les innovations d’autres entreprises 
(licence de brevet, collaboration industrielle)

• Rechercher des innovations auprès de vos four-
nisseurs

• Lancer un projet d’intrapreneuriat dans une 
unité d’affaires

• Co-développer des innovations avec des clients
• Financer des projets de recherche universitaire
• Solliciter des consultants en innovation 

Innovation ouverte « moderne »
• Collaborer avec des incubateurs de startups 
• Lancer un programme de recrutement de star-

tups de type plateforme (outside-in)
• Créer un laboratoire d’innovation, souvent dans 

une région hotspot technologique 
• Utiliser une plateforme d’approvisionnement par 

la foule (crowdsourcing, hackathon, compétition 

Une autre tendance de fond importante est la diver-
sification des partenaires d’innovation ouverte. 
Traditionnellement, les entreprises menaient des 
projets d’innovation principalement au sein de leur 
chaîne d’approvisionnement ou de leurs clients. 
Depuis quelques années, les entreprises ouvrent 
la collaboration aux universités, consultants, plate-
formes de crowdsourcing, laboratoires d’innovation, 
startups et incubateurs.

COMMENT DÉFINIR 
L’INNOVATION 
OUVERTE ?

L’innovation ouverte est une approche de l’inno-
vation qui privilégie la collaboration avec des 
organisations externes plutôt que de se limiter à 
ses ressources internes. Ainsi, s’engager dans une 
démarche d’innovation ouverte, c’est reconnaître 
que la somme des idées et talents présents dans 
votre environnement est supérieure aux idées et 
talents présents à l’interne. L’innovation ouverte peut 
se matérialiser sous de nombreuses formes, c’est 
pourquoi les spécialistes s’en tiennent à la défini-
tion donnée par le professeur Henry Chesbrough au 
début des années 2000, qui se veut très large :

 « L’innovation ouverte est un processus d’échange 
de connaissances avec d’autres organisations afin 
d’accélérer l’innovation à l’interne et d’élargir les 
marchés pour valoriser ses innovations à l’externe. »

Notez aussi que l’innovation ouverte ne se limite pas 
seulement à recourir à une plateforme de crowd-
sourcing ou de compétition d’innovation pour trou-
ver une solution à un problème, ou à numériser un 
processus de gestion. C’est une démarche globale 
pour absorber des connaissances externes, et valo-
riser des connaissances internes avec des opportu-
nités de collaboration externes.

L’innovation ouverte amène une multitude d’acteurs 
à collaborer afin de résoudre un problème donné. 

Cette pluralité permet à différents points de vue et 
expériences de se rencontrer, créant ainsi des solu-
tions novatrices à des problèmes complexes.



7Réussir votre innovation ouverte avec des startups

d’innovation)
• Lancer une plateforme pour que les startups 

utilisent votre produit ou service pour créer des 
innovations

La croissance du nombre de startups et de leur 
viabilité a poussé le milieu des grandes entreprises 
à tisser des liens avec la communauté startup. 
Les grandes entreprises se sont traditionnelle-
ment engagées dans le milieu startup en suivant 
un modèle de capital de risque corporatif (ex. : Intel 
Capital) ou d’incubateur interne corporatif (ex : Xerox 
PARC).

Les pratiques d’innovation ouverte « moderne » n’im-
pliquent souvent pas de prise d’équité dans les star-
tups, que ce soit pour un programme de sélection 
de startup (ex. : AT&T Foundry, BMW Startup Garage) 
ou une plateforme mettant à disposition votre pro-
duit pour que des startups innovent (ex.  : Micro-
soft for startups). Les startups sont de plus en plus 
considérées comme de potentiels fournisseurs, à 
la place de simples opportunités d’investissement 
comme dans la vision « traditionnelle ».

Les plateformes permettent de collaborer plus vite 
et avec davantage de startups, contrairement aux 
modèles de prise d’équité où chaque opportunité 
doit être évaluée stratégiquement. Bien entendu, l’un 
n’empêche pas l’autre. Par exemple, SAP a accueilli 
plus de mille startups dans son Startup Focus Pro-
gram avant d’investir dans plusieurs d’entre elles 
avec SAP Ventures8.

L’AVENIR DE 
L’INNOVATION OUVERTE

L’innovation ouverte va poursuivre sa démocra-
tisation dans les entreprises. Elle a débuté dans 
les grandes entreprises de haute technologie mais 
gagne du terrain dans d’autres secteurs moins 
technologiques comme les biens de consomma-
tion, la restauration, les matériaux, la logistique, ainsi 
que dans les PMEs où les gestionnaires de l’innova-

tion sont de plus en plus formés à ouvrir leur pro-
cessus d’innovation9. 

La création d’alliances en innovation sera davan-
tage privilégiée dans un environnement techno-
logique qui devient de plus en plus complexe. En 
guise d’illustration, Apple a créé l’iPod à partir d’une 
innovation née du concept d’un entrepreneur, 
Tony Fadell, et d’une alliance composée d’Apple, 
Connectix, WebTV, PortalPlayer (qui est elle-même 
une alliance entre Wolfson, Toshiba et Texas Instru-
ments)10. Nous aimons simplifier les choses, mais 
en réalité peu d’innovations sont le fruit d’une seule 
entreprise.

Avec la mondialisation des processus de recherche 
et développement, les entreprises seront de plus en 
plus tentées de s’établir dans les pôles d’excel-
lence en innovation, sous la forme de laboratoires 
d’innovation ou en établissant une collaboration 
avec un partenaire de l’écosystème.

Finalement, il est important de comprendre que 
l’adoption de l’innovation ouverte ne signifie pas la 
fermeture progressive des activités R&D, mais plutôt 
une réorganisation de la gestion de l’innovation. 
En effet, les compétences en R&D sont d’autant plus 
nécessaires pour gérer un portefeuille de projets 
grandissants avec l’innovation ouverte.
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POURQUOI INNOVER 
AVEC DES STARTUPS ?

Les grandes entreprises technologiques ont long-
temps reposé sur leurs talents en R&D pour créer 
de nouveaux produits à succès. Elles sont souvent 
surprises de voir des startups révolutionner un mar-
ché avec un nouveau produit ou un nouveau modèle 
d’affaires. Plutôt que de les percevoir comme des 
menaces, certaines grandes entreprises ont com-
pris que la collaboration avec une startup permet de 
mettre sur pied des projets qui soient mutuellement 
bénéfiques.

QU’EST-CE 
QU’UNE STARTUP 
TECHNOLOGIQUE ?

La particularité première d’une startup technolo-
gique est qu’elle met au point une solution 
technologique afin de répondre à un problème 
précis. 

Les grandes entreprises établies dans un secteur 
ne perçoivent pas nécessairement le potentiel de 
nouvelles technologies disruptives parce que ces 
technologies performent souvent mal aux yeux des 
clients actuels et de leurs critères.

En effet, une technologie disruptive se base sur des 

POURQUOI LES 
INNOVATIONS 
DISRUPTIVES SONT 
SOUVENT AMENÉES 
PAR DES STARTUPS ?

Les caractéristiques des startups 
technologiques :

◥ En phase de démarrage et n’ayant pas
encore réalisé de ventes significatives

◥ Une dominante technologique dans la
solution développée

◥ Un fort potentiel de croissance

La mise au point de cette solution demande du 
temps et la startup consomme temporairement 
davantage de ressources que les revenus qu’elle 
génère. Lorsque la startup parvient à mettre au point 
son produit, avec le bon modèle d’affaires, l’entre-
prise peut devenir profitable et prendre de l’expan-
sion. 

La presse relate souvent des startups aux parcours 
retentissants, mais il est important de garder à l’es-
prit que les startups ont souvent un avenir inter-
médiaire entre les extrêmes qui sont la faillite ou 
devenir une multinationale. En effet, de nombreuses 
startups deviennent des PMEs en croissance qui 
gardent une dominante technologique. 
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technologies existantes, souvent à faible coût, 
mais reconfigurées pour offrir une nouvelle propo-
sition de valeur pour un nouveau marché de niche. 
Pour la grande entreprise, les revenus potentiels de 
ce nouveau marché de niche sont souvent faibles et 
difficiles à prévoir. Ainsi, Il est souvent plus rentable 
pour elle de consacrer ses efforts d’innovation sur 
ses produits phares et mieux satisfaire ses clients 
actuels.

En revanche, pour une startup, ce marché de niche 
peut représenter une opportunité de croissance en 
raison de sa petite taille Au fil du temps, l’amélio-
ration incrémentielle de la technologie disruptive 
permet à la startup de devenir concurrentielle avec 
les grandes entreprises, qui ont désormais pris trop 
de retard sur la technologie disruptive.

Les équipes dynamiques des startups consti-
tuent un avantage indéniable. En effet, les startups 
embauchent aujourd’hui des diplômés d’univer-
sités prestigieuses, et ce malgré les excellentes 
opportunités qui leur sont offertes par les grandes 
entreprises. À titre d’illustration, 18% des diplômés 
de MBA de l’Université Stanford en 2021 ont déclaré 
travailler pour une startup11. 

Aussi, les startups sont généralement constituées 
d’une petite équipe très qualifiée. Selon des don-
nées issues de l’écosystème d’innovation québé-
cois, 84% des startups interrogées comptaient neuf 
employés ou moins et leurs connaissances tech-
niques et scientifiques sont souvent à la fine pointe 
de la technologie, reflétant les dernières tendances 
de leur industrie12.

Pour la grande entreprise, les atouts des star-
tups constituent une opportunité unique. En effet, 
en mettant à la disposition de la startup un capi-
tal financier et une expertise commerciale consé-
quente, celle-ci peut se concentrer sur son produit 
novateur. À terme, si le produit se montre commer-
cialement viable, il peut potentiellement changer le 
modèle d’affaires de la grande entreprise.

La structure et la culture d’entreprise des startups 
constituent deux atouts importants pour la collabo-
ration avec de grandes entreprises. En effet, l’orga-
nigramme plus horizontal ainsi que le goût pour la 
prise de risque permettent aux startups de se lancer 
rapidement dans des projets ambitieux et poten-
tiellement révolutionnaires. De plus, advenant un 
échec, l’envie de réussir de la startup ne se dissipe 
pas. Faire partie de la « culture startup » consiste à 
vouloir impacter une industrie ou un marché, quitte 
à devoir tester plusieurs chemins pour y arriver.

POURQUOI LES 
STARTUPS SONT DES 
PARTENAIRES IDÉAUX 
POUR INNOVER ?

Les atouts d’une startup pour relever 
un défi technologique :

◥ Attirer des employés qualifiés ayant
un attrait pour l’aventure et un
environnement de travail différent

◥ Se focaliser sur un projet spécifique
pendant une courte période

◥ Utiliser la pensée créative pour développer
une solution avec des ressources limitées

◥ Développer une relation privilégiée avec
ses premiers clients

◥ Expérimenter rapidement ses idées et
réagir face aux résultats
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tème d’innovation, comme de l’expertise sur de 
l’équipement, sur une industrie, ou l’accès à des 
fournisseurs et des clients pour développer leur 
solution. Finalement, un important attrait pour les 
startups est l’image de marque de la grande entre-
prise qui leur permet de faciliter leurs futures ventes 
en gagnant de la crédibilité.

Bien entendu, une collaboration entre une grande 
entreprise et une startup n’est pas sans défi. En 
effet, ces deux types d’organisations ont des modes 
de gestion, des vitesses et des priorités complète-
ment différentes. À la vue des bénéfices et des défis 
de collaborer avec des startups, plusieurs grandes 
entreprises préfèrent être accompagnées dans 
cette démarche. Nous reviendrons sur cet aspect 
plus tard.

Une startup s’associe à General Motors 
pour produire des respirateurs à 

grande échelle

La crise de la Covid-19 a causé une 
hausse sans précédent de la demande en 
respirateurs artificiels dans les hôpitaux. La 

startup Ventec Life Systems a collaboré avec 
le groupe General Motors qui a décidé de 

fournir son expertise logistique et industrielle. 
Ainsi, c’est plus d’un millier de travailleurs de 
l’usine General Motors de Kokomo en Indiana 
qui ont été appelés à fabriquer le respirateur 

conçu par Ventec13.

LES GRANDES 
ENTREPRISES ET LES 
STARTUPS PERÇOIVENT 
LES BÉNÉFICES 
MUTUELS D’UNE 
COLLABORATION

Dans le milieu de la haute technologie, la collabo-
ration entre les grandes entreprises et les startups 
est devenue de plus en plus fréquente. En effet, si 
la grande entreprise possède le capital et les res-
sources, la startup apporte son esprit innovant et 
sa créativité. De plus, parce qu’elle demeure rela-
tivement petite, tous les efforts de la startup sont 
consacrés au développement d’une solution inno-
vante qui répond précisément au besoin spécifique 
d’une verticale particulière.

Les grandes entreprises perçoivent la valeur ajoutée 
de la « culture startup » pour innover. Du point de 
vue d’une startup, les grandes entreprises peuvent 
apporter leur savoir-faire en production à grande 
échelle. Certaines startups, comme l’exemple de 
Ventec Life System, ont su profiter des forces d’une 
grande entreprise pour répondre rapidement à un 
besoin du marché.

Les startups ont également accès à des ressources 
de la grande entreprise qui ne sont pas mises à 
dispositions par d’autres organisations de l’écosys-

Grande entreprise

◥ Crédibilité

◥ Capitaux

◥ Image de marque

◥ Fournisseurs

◥ Clients et distribution

◥ Ressources internes

Startup

◥ Vitesse de développement

◥ Flexibilité organisationnelle

◥ Prise de risque

◥ Culture d’innovation

◥ Image d’innovation

◥ Nouvelle technologie
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Les startups représentent un grand potentiel d’inno-
vation, mais aussi une grande variabilité de niveaux 
de maturité et de résultats potentiels à la clé. Il faut 
donc sélectionner avec grande précaution la startup 
avec qui collaborer.

LA DIFFICULTÉ DE 
REPÉRER UNE STARTUP 
POUR COLLABORER

Avec le foisonnement de nouvelles startups chaque 
année, il est complexe de faire un recensement 
exhaustif. En particulier, lorsqu’elles œuvrent dans 
des secteurs en vogue, plusieurs startups similaires 
peuvent se créer en même temps, dans la même 
région ou ailleurs dans le monde. De plus, il est sou-
vent difficile de retrouver leurs indicateurs de per-

Il est parfois difficile d’entrer en contact avec la 
startup recherchée. En effet, les startups possèdent 
de petites équipes et ont rarement les ressources 
nécessaires affectées aux communications ou au 
marketing.

Il est aussi important de prendre contact avec une 
startup avant vos concurrents. Certaines startups 
reçoivent plusieurs demandes de collaboration avec 
de grandes entreprises. En règle générale, les star-
tups limitent le nombre d’entreprises partenaires 
avec lesquelles elles travaillent. Par conséquent, 

LA MISE EN RELATION: 
LE RÔLE DE 
L’INTERMÉDIAIRE

formance, leurs ventes, leurs clients, voire de savoir 
si la startup existe toujours.

Évidemment, de nombreux outils de référencement 
en ligne existent, comme Crunchbase, CB Insights, 
Tracxn, PitchBook, ou d’autres. Cependant, leur 
approche est rarement personnalisée, les fiches 
descriptives des startups sont souvent générales, 
et la couverture de l’ensemble des startups est 
souvent partielle. Afin d’avoir des renseignements 
fiables sur des startups, le plus efficace est de faire 
partie d’un écosystème d’innovation ou encore, de 
collaborer avec un intermédiaire qui entretient des 
relations avec les startups.

COMMENT REPÉRER 
UNE STARTUP AVEC 
UN FORT POTENTIEL ?
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mieux vaut être le premier à lui soumettre votre 
projet et selon vos conditions idéales. Autrement, si 
celle-ci travaille déjà avec une autre entreprise, la 
solution qu’elle développe pourrait s’éloigner de vos 
objectifs et de vos besoins. Par exemple, une startup 
travaillant dans le développement de piles à hydrogène 
pourrait être contactée par une entreprise du trans-
port aérien. Or, si la technologie vous intéresse, mais 
que votre entreprise se spécialise dans le camionnage, 
cette startup deviendra moins capable de répondre 
à votre besoin puisqu’elle concentre maintenant son 
travail dans un domaine d’application différent.

QU’EST-CE QUI 
DÉFINIT UNE STARTUP 
PROMETTEUSE  POUR 
RÉSOUDRE VOTRE 
PROJET D’INNOVATION ?
Dans le milieu des startups, les promesses sont 
nombreuses, mais les résultats se font parfois 
attendre. Ainsi, comment est-il possible d’évaluer le 
potentiel de réussite d’une collaboration avec une 
startup, en particulier lorsque celle-ci ne possède 
pas un long historique d’affaires sur le marché ? 

Les éléments à évaluer peuvent varier suivant 
votre projet d'innovation, mais voici quelques 
éléments de base à couvrir.

« Les intervenants internes ne savent pas 
toujours comment gérer les demandes 
des startups et les rencontres se font 

souvent par politesse. Un intermédiaire 
comme un incubateur permet ce filtre 

d’expert de première ligne pour identifier 
les startups qui ont un haut potentiel et 
diminuer ainsi les risques d’échec d’une 

collaboration. »
Dany Sirois, Conseiller principal à la stratégie et à 

l’innovation à Loto-Québec

De l’autre côté, certaines grandes entreprises sont 
sollicitées par de nombreuses startups qui voient en 
elles une excellente opportunité d’avoir un premier 
client de renommée afin d’accélérer leur croissance. 
Il est parfois difficile de faire le tri des demandes 
qui arrivent dans différentes unités d’affaires et qui 
ne sont pas centralisées. L’important est de s’assu-
rer que la startup envisagée représente réellement 
le meilleur potentiel pour votre démarche d’innova-
tion. 

Pour ces raisons, un incubateur est un intermédiaire 
privilégié pour mettre en relation une startup avec 
une grande entreprise. En effet, l’incubateur vous 
permet de filtrer les startups les plus prometteuses, 
de vous aider à préciser la faisabilité de votre projet 
et de faire le maillage nécessaire dans les délais les 
plus courts.

Les éléments d’une collaboration 
fructueuse :

◥ La startup a un niveau de maturité
commerciale qui est proche de la mise en
marché de sa solution

◥ La solution développée par la startup
peut s’intégrer facilement dans votre
produit ou service

◥ La startup est accompagnée par des
experts de l’entrepreneuriat, comme un
incubateur

◥ La startup est localisée dans un pôle
majeur de son domaine technologique

◥ Son équipe possède les compétences
nécessaires pour relever les défis et
inspire confiance.

En plus de considérer ces facteurs de réussite au 
niveau de la startup, il est tout aussi important de 
considérer son environnement, parce qu’une startup 
puise ses ressources dans son environnement.
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Certaines startups réussissent et d’autres échouent. 
Bien que l’on accorde beaucoup d’importance au 
rôle de l’entrepreneur, il ne faut pas perdre de vue 
l’importance de l’écosystème en arrière-plan. En 
effet, une startup qui évolue dans un écosystème 
d’innovation riche et relié à son domaine d’expertise 
a plus facilement accès aux talents, aux ressources, 
aux conseils et à l’accompagnement pour réussir.

Un écosystème d’innovation est l’ensemble des 
acteurs (entreprises, universités, investisseurs, incu-
bateurs ou autres organismes) qui interagissent pour 
innover dans un domaine d’affaires donné. Chaque 
écosystème est différent parce qu’il est influencé 
par les fonds de capital de risque locaux, les chaires 
de recherche des universités, les étudiants et diplô-
més de la région ainsi que tous les entrepreneurs 

L’ENVIRONNEMENT DE 
LA STARTUP INFLUENCE 
SA RÉUSSITE: LE RÔLE 
DE L’ÉCOSYSTÈME

qui tentent de mettre au point des solutions pour 
les problèmes qu’ils identifient à proximité d’eux. 
C’est pourquoi nous observons de grandes diffé-
rences entre par exemple les écosystèmes d’inno-
vation de Los Angeles, Paris, Montréal ou Barcelone.

Pour une startup, s’implanter dans le bon écosys-
tème a un impact sur son développement. En effet, 
elle doit former une équipe performante, obtenir du 
financement, et s’intégrer dans les bonnes verticales 
industrielles. Étant donné que les écosystèmes 
spécialisés attirent plus facilement des startups 
dans leurs domaines, cela crée un cercle vertueux 
lorsqu’une certaine masse critique est atteinte. Ainsi, 
il est possible d’assister à l’émergence de plusieurs 
pôles technologiques à travers le monde, chaque 
pôle étant spécialisé dans un son domaine, comme 
les technologies financières (Fintech) à New York et 
Londres ou les technologies médicales (Medtech) à 
Boston et Austin, ou encore l’intelligence artificielle 
à Montréal.
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Qu’est-ce que la deeptech ?

La Deeptech qualifie un type de produit ou 
service innovant basé sur des avancées scien-
tifiques et technologiques. En contexte d’af-
faires, la Deeptech se caractérise par :

◥ La création et la gestion de propriété
intellectuelle

◥ Des impacts potentiels importants sur les
marchés et la société

◥ Un long cycle pour atteindre la mise
en marché

◥ Des besoins importants en capitaux

Une startup incubée a plus de chances de réus-
sir. En effet, selon la National Business Incubation 
Association, les startups incubées ont un taux de 
survie après 5 ans de 87%, contre 44% pour celles 
qui ne sont pas incubées15. Ces chiffres sont bien 
sûr à prendre avec du recul, car ils varient beaucoup 
d’une région à une autre, mais ils démontrent une 
tendance.

On peut facilement comprendre la raison sous-
jacente de cette réussite  : une startup incubée a 
accès aux bonnes ressources pour parfaire son 
projet et son modèle d’affaires. En effet, l’incuba-
teur propose souvent des services gratuits ou à prix 
accessibles, tels que des ateliers de formation, du 
coaching, des services de consultants, et un loyer à 
prix avantageux. De plus, l’incubateur offre souvent 
du financement sous forme de bourses et un accès 
privilégié à des programmes de subventions. Enfin, 
l’incubateur est un milieu pour socialiser avec les 

LES STARTUPS 
INCUBÉES ONT PLUS DE 
CHANCES DE RÉUSSITE

Le pôle d’intelligence artificielle à 

Montréal

Depuis quelques années, Montréal propose 
de nombreux programmes pour supporter 
les initiatives en intelligence artificielle (IA). 
Une expertise de pointe s’y est développée 
grâce aux travaux de chercheurs émérites 
tels que Yoshua Bengio. Des entreprises 
comme Google, DeepMind, Meta, IBM et 

Microsoft se sont installées à Montréal avec 
des investissements de plus de 2 milliards 
de dollars depuis 2016. De plus, avec ses 

10 universités, ses 200 000 étudiants 
universitaires, ainsi que ses grappes 

industrielles, l’écosystème IA de Montréal est 
aujourd’hui devenu un incontournable14.

Montréal est d’ailleurs caractérisée par la présence 
d’un écosystème Deeptech qui favorise le dévelop-
pement de produits technologiquement complexes 
et pointus. Un écosystème Deeptech est caractérisé 
par de nombreuses universités, centres de recherche, 
incubateurs, groupes industriels, et sources de finan-
cement publiques ou privées œuvrant dans le déve-
loppement de produits à forte teneur technologique.

Une entreprise Deeptech se base sur des technolo-
gies qui ne sont pas directement accessibles et qui 
doivent être développées. En guise d’illustration, les 
startups Deeptech du Centech ont développé des 
technologies pour inspecter automatiquement des 
conteneurs, une pompe cardiaque qui ne nécessite 
pas d’opération à cœur ouvert pour être implantée, 
ou un contrôleur de moteur électrique basé sur l’in-
telligence artificielle qui permet de prolonger l’auto-
nomie de véhicules électriques.
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Un incubateur corporatif est un programme d’incu-
bation de startups géré, ou commandité, par une 
grande entreprise. En pratique, ces programmes 
répliquent l’accompagnement d’un incubateur 
indépendant en fournissant du support, du men-
torat, des fonds, et potentiellement un local aux 
startups, mais en ajoutant ici d’autres ressources 
techniques ou commerciales spécifiques à l’entre-
prise commanditaire. 

Pour plusieurs grandes entreprises, cette option 
semble la plus attrayante : en effet, elle permet de 
sélectionner les startups, guider leur développe-
ment en plus de les initier quant aux façons de faire 
de l’entreprise, tout en gardant possiblement des 
participations dans la startup.

En dehors de quelques grands noms comme Goo-
gle, Bayer, ou Orange, peu d’entreprises ont choisi la 
voie des incubateurs corporatifs. 

Les limites de l’incubateur corporatif:
• L’hébergement physique d’un incubateur peut

coûter cher en immobilier
• Les ressources humaines ayant les compétences

nécessaires pour gérer le programme d’incuba-
tion doivent être recrutées

L’INCUBATEUR 
CORPORATIF: UN 
PROJET AMBITIEUX 
ET FINANCIÈREMENT 
ENGAGEANT

autres joueurs du domaine, pour recruter du talent 
ou échanger de l’information. Au final, la startup 
possède de meilleures chances de succès par l’in-
termédiaire de son incubateur.

En outre, les incubateurs sont animés par l’esprit 
de réussite. Afin d’améliorer leur réputation, cer-
tains incubateurs évaluent d’abord le potentiel des 
startups candidates. Ainsi, lors de sa demande 
d’admission dans un incubateur, les entrepreneurs 
sont évalués en fonction de leurs capacités tech-
niques, de leur solidité entrepreneuriale ainsi que 
du potentiel commercial pouvant être généré par 
leur solution proposée. Par conséquent, les startups 
incubées sont triées sur le volet pour garder celles 
qui ont le plus de chances de succès.

Les grandes entreprises ont donc tout avantage à 
collaborer avec un incubateur pour développer leur 
stratégie d’innovation ouverte, en étant aux pre-
mières lignes des technologies développées par les 
startups incubées.

Si vous avez des idées de projets à développer avec 
des startups, mais qu’il vous est difficile de trouver 
la perle rare, sachez que ce problème demeure fré-
quent.

Une pratique courante dans le domaine de l’inno-
vation ouverte est de tirer parti de programmes 
d’incubation de startups. En effet, les incubateurs de 
startups sont souvent des excellentes plateformes 
pour identifier ou créer une startup qui réponde pré-
cisément à vos besoins.

Dans les dernières années, le nombre d’incubateurs 

LES INCUBATEURS 
PERMETTENT 
D’IDENTIFIER DES 
STARTUPS À FORT 
POTENTIEL

a fortement augmenté, de nouveaux hubs en inno-
vation apparaissent et cette tendance se reflète 
dans toutes les verticales commerciales et techno-
logiques. Certaines entreprises ont même créé leurs 
propres incubateurs corporatifs. Ainsi, il est impor-
tant de se positionner quant à l’établissement d’un 
incubateur corporatif ou d’un partenariat avec un 
incubateur indépendant. 
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Les incubateurs indépendants accompagnent les 
startups dans leur développement de leur solution. 
À travers un partenariat avec un incubateur indé-
pendant, il vous est possible d’accéder exclusive-
ment à leurs événements entrepreneuriaux et leurs 
startups.

L’INCUBATEUR 
INDÉPENDANT: UN 
ACCÈS PRIVILÉGIÉ À 
UN BASSIN ÉLARGI DE 
STARTUPS

Certains incubateurs organisent 
ces événements pour identifier une 
startup:

◥ Les « Demo Days » mettant en vedette
leurs compagnies incubées qui présentent
leurs solutions

◥ La présentation d’ateliers thématiques sur
des défis technologiques

◥ Les « reverse pitch » où votre entreprise
peut exposer aux startups les défis
technologiques auxquels vous cherchez
une solution

◥ Les événements de réseautage avec les
startups et autres acteurs du milieu de
l’innovation

Le personnel de l’incubateur peut vous aider dans la 
sélection de startups possédant à la fois le profil 
technologique souhaité ainsi que la maturité néces-

• La mise en place d’un programme de formation
et d’accompagnement des startups prend du
temps

• Les fonds pour couvrir les coûts de développe-
ment technologique des startups peuvent être
onéreux et sans garantie de résultats

• Le recrutement des meilleures startups n’est pas
garanti

• Les bassins hotspot de startups recherchées
peuvent se trouver loin de votre entreprise

• L’établissement de collaborations entre les dif-
férents acteurs de l’écosystème demeure com-
plexe et laborieux

À ces défis s’ajoute la forte concurrence des incu-
bateurs indépendants. Il est difficile de recenser le 
nombre exact d’incubateurs présents dans le monde, 
mais on estime qu’il en existe plusieurs milliers16. Par 
simple jeu d’offre et de demande, les entrepreneurs 
ont maintenant plusieurs choix d’incubateurs et il 
faut aujourd’hui se démarquer pour les recruter. 
Ainsi, certains incubateurs corporatifs n’arrivent 
pas à combler leurs sièges en raison de la concur-
rence des incubateurs indépendants, et les capitaux 
investis sont gaspillés17.

D’autre part, l’objectif d’une startup est de déve-
lopper une solution qui va répondre à un problème 
rencontré par une industrie, pas seulement un pro-
blème rencontré par une grande entreprise dans 
un cas d’usage spécifique. C’est pourquoi certains 
entrepreneurs sont réticents aux incubateurs corpo-
ratifs parce qu’il leur semble qu’ils accélèrent plus la 
grande entreprise que leur startup.

Certaines grandes entreprises ont choisi de faire 
gérer un programme d’incubateur corporatif par 
une tierce partie. Deux exemples connus de four-
nisseurs de ce service sont Plug&Play et Techstars. 
Ils fournissent une solution clé en main en recrutant 
les startups, les formant avec des mentors, et leur 
offrant un espace de travail. La plupart des entre-
prises utilisant ces services sont des grands groupes 
multinationaux ayant beaucoup de personnel et de 
ressources en gestion de l’innovation à y dédier pour 
valoriser ce partenariat. 

Pour la majorité des grandes entreprises, un service 
d’accompagnement vers un écosystème d’innova-
tion national est une excellente façon de collaborer 
avec des startups et obtenir des résultats concrets 
rapidement.
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Les startups présentes dans les incubateurs sont 
souvent jeunes et ont des niveaux de maturité 
qui vont souvent de l’idée au prototype. Certaines 
grandes entreprises recherchent des startups plus 
matures, ayant déjà un produit fonctionnel, du 
financement, et potentiellement déjà des clients. 
Les projets pilotes réalisés avec ces startups visent 
plus à adapter la technologie, implémenter la 
solution, ou tester la réponse des clients. En 
d’autres termes, l’objectif est de vérifier si la startup 
peut devenir un fournisseur. Dans ce cas, les prin-
cipaux interlocuteurs dans les grandes entreprises 
sont les responsables des unités d’affaires plutôt 
que les responsables de l’innovation et de la R&D. 
Ce sont aussi eux qui décident d’acheter ou non le 
produit suivant les résultats d’un projet pilote.

En pratique, les programmes d’innovation de type 
plateforme publient des défis technologiques d’une 

LES PROGRAMMES DE 
TYPE PLATEFORME: 
POUR DES STARTUPS 
PLUS MATURES Thales établit sa plateforme 

d’accélération en intelligence 
artificielle au Centech

Thales a établi au Centech en 2018 
sa plateforme AI@Centech qui est un 

programme d’accélération international 
de six mois pour les startups en phase de 
croissance qui développent des solutions 

utilisant l’intelligence artificielle (IA). Géré par 
Thales en coopération avec le Centech, il vise 

à accélérer les startups en leur apportant 
conseil, expertise et accès aux plateformes 
technologiques de Thales. Cela permet ainsi 
de coconstruire des solutions de pointe pour 
les marchés de Thales tout en accompagnant 

l’émergence des prochains champions 
mondiaux de l’IA.

saire pour mener à terme un projet de collaboration.

Autre point important, contrairement à l’incubateur 
corporatif, vous déléguez le travail de recrutement 
et de formation des startups à l’incubateur indé-
pendant, en vous positionnement à la sortie de leur 
programme. C’est une bonne manière de bénéficier 
de l’écosystème d’innovation et de rencontrer des 
startups performantes sans y consacrer des res-
sources trop importantes.

La diversité des entreprises incubées vous permet 
également d’élargir vos horizons. Ainsi, vous pour-
riez être exposé à des startups ou à des technolo-
gies qui peuvent paraître, à première vue, en dehors 
de vos intérêts immédiats. Or, ces startups ou tech-
nologies pourraient se révéler utiles dans vos pro-
cessus ou vos produits et services.

entreprise, puis les startups appliquent aux défis, 
et enfin l’entreprise sélectionne les startups avec 
qui collaborer. Les programmes de type plateforme 
peuvent être gérés directement par la grande entre-
prise, ou par des sites spécialisés comme InnoCen-
tive ou NineSigma. Cependant il faut garder en tête 
que ces plateformes sont en réalité un marché 
associant une demande constituée de problèmes 
à résoudre par les grandes entreprises et une offre 
représentée par les solutions des startups.

Les principaux défis liés à ces plateformes sont en 
amont pour bien formuler la problématique et en 
aval pour encadrer la collaboration avec les unités 
d’affaires. En outre, il est parfois nécessaire d’effec-
tuer en plus une recherche active de startups si 
les startups qui s’inscrivent d’elles-mêmes sur la 
plateforme ne sont pas adéquates. Pour ces raisons, 
certaines entreprises préfèrent être accompagnées 
par de tierces parties spécialisées pour mener ce 
type de programmes, comme un incubateur offrant 
un accompagnement en innovation ouverte.
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Vous avez repéré une ou plusieurs startups pro-
metteuses et vous êtes enthousiaste pour réaliser 
un projet d’innovation. Avant de se lancer dans une 
collaboration avec une startup, il est important de 
vérifier si la startup sélectionnée est bel et bien la 
meilleure partenaire. Aussi, il est important d’éta-
blir un cadre de travail pour capter efficacement la 
valeur ajoutée, à la fois pour votre entreprise et pour 
la startup. D’autre part, même si la grande entreprise 
et la startup sont bel et bien différentes et complé-
mentaires, ces différences peuvent rendre la colla-
boration difficile si des principes de base ne sont 
pas suivis.

COMMENT ÉVALUER 
UNE STARTUP AVEC QUI 
COLLABORER ?

Les standards et critères d’évaluation des fournis-
seurs utilisés habituellement par les grandes entre-
prises ne sont pas adaptés à l’évaluation d’une 
startup qui n’a pas un historique d’affaires. Il fau-
dra donc utiliser d’autres méthodes pour évaluer les 
startups avec qui collaborer.

Pour ces points, les grandes entreprises n’ont pas 
toujours les compétences en interne pour éva-
luer une startup située en dehors de leurs champs 
d’expertise (champs qui correspondent souvent à 
des opportunités d’innovation). Par exemple, si votre 
entreprise n’a pas de compétence à l’interne en 

Bonnes pratiques pour évaluer une 
startup:

◥ Discuter avec l’incubateur de la startup

◥ Évaluer les projets de validation de la
solution réalisés par la startup

◥ Demander des avis aux clients ou autres
références

◥ Demander une démonstration d’un
prototype

◥ Évaluer les données financières
disponibles sur la startup

◥ Comparer la startup à ses concurrents
directs et indirects

◥ Qualifier la maturité de la startup et de sa
solution

◥ Évaluer la correspondance entre la
solution proposée et la stratégie
d’innovation de votre entreprise

intelligence artificielle, comment qualifier le stade 
d’avancement de la solution, ou comment savoir si 
l’équipe de la startup a les compétences pour com-
pléter le projet ?

En outre, il est important qu’une partie du travail soit 
déjà réalisée en amont par la startup et de bien 
comprendre quel travail reste à réaliser. On dit sou-

COMMENT 
COLLABORER 
AVEC UNE STARTUP ?
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Une fois qu’une startup a été validée pour répondre 
à l’un de vos défis, une bonne pratique est de débu-
ter la collaboration par une preuve de concept.
En effet, il est conseillé d’utiliser une approche 
à petits pas pour collaborer avec une startup. La 
preuve de concept permet de vérifier si la technolo-
gie développée peut s’intégrer dans les produits ou 
services de votre entreprise. À terme, ce projet per-
met de valider l’intérêt commercial de vos clients, 
avant même d’avoir déployé plus de ressources 
pour mettre une solution en production.

Il est conseillé de mettre en place un projet de 
preuve de concept sur le court terme. En effet, un 
partenariat conçu sur un horizon de trois à six mois 
par exemple permet de fixer les jalons, tant pour 
la grande entreprise que pour la startup. La mise 
en place de repères temporels permet de contrô-
ler plus facilement le calendrier du projet, d’éva-
luer la qualité des livrables en fonction des critères 
prédéfinis et de fixer les échéances de paiement. 
D’un point de vue technique, les projets plus courts 
demeurent généralement moins complexes. D’autre 
part, les processus internes de votre entreprise 
doivent permettre l’autorisation rapide de ce pro-
jet, que ce soit au niveau des approvisionnements, 
du service juridique, et bien sûr, de la direction.

Parmi les bonnes pratiques, il est conseillé de mener 
plusieurs preuves de concepts en parallèle. Ce 
type de stratégie peut se comparer aux firmes de 
capital-risque qui diversifient leurs investissements 
afin de réduire leur exposition aux risques et de 
maximiser leur retour sur investissement.

COMMENCER LA 
COLLABORATION 
AVEC UNE PREUVE DE 
CONCEPT

vent, avec humour, que « les startups sont toujours 
à trois semaines d’avoir la solution prête ». Cela sou-
ligne d’une part que les startups doivent savoir se 
vendre pour obtenir du financement avant d’avoir 
terminé leurs développements (ce qui est tout à fait 
normal), mais aussi que l’innovation c’est de l’incer-
titude. En effet, il est difficile d’évaluer la durée d’un 
travail qui n’a jamais été réalisé auparavant. C’est 
pourquoi il est recommandé de collaborer avec une 
ressource qui pourra évaluer sérieusement le travail 
déjà réalisé et la capacité de la startup à aboutir le 
projet.

Dernier point, il est important de penser aussi au 
département des ventes de votre entreprise avant 
de choisir une startup. Les premiers utilisateurs des 
solutions développées par les startups sont souvent 
des enthousiastes de leur technologie, qui sont typi-
quement des ingénieurs R&D. 

Cependant, afin que la solution réponde aux besoins 
des utilisateurs finaux (besoins validés par les res-
ponsables de produit par exemple), il est important 
de vérifier si la technologie peut être adaptée dans 
le temps imparti. Étrangement, les programmes 
corporatifs considèrent peu ce problème et les pro-
jets parviennent rarement à aboutir à une solution 
technologique qui réponde aux besoins des utilisa-
teurs finaux.

Dans la plupart des cas, la collaboration commence 
souvent par un projet de type “preuve de concept”, 
afin d’obtenir des faits sur la capacité de dévelop-
pement de la startup plutôt que des présomptions.
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Le port de Montréal se dote d’un jumeau en collaborant avec deux startups

L’Administration portuaire de Montréal souhaitait développer un outil facilitant la gestion de ses 
opérations logistiques tout en communiquant aux touristes l’importance du Port de Montréal dans la 

chaîne d’approvisionnement et l’économie de la métropole. Deux startups du Centech, Prévu3D et ARA 
Robotics, ont uni leurs forces pour créer une représentation en 3D du Port de Montréal. Ce projet a 

donné lieu au « jumeau virtuel » du port qui permet d’optimiser la planification des infrastructures, de 
communiquer avec le grand public ainsi que d’améliorer ses protocoles de sécurité. En effet, le “jumeau 
virtuel” a été utilisé dans un outil de formation en 3D permettant aux préventionnistes incendies du Port 

de Montréal de suivre une formation de terrain immersive à même leur bureau.
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Attentes

Avoir des attentes correspondant au 
stade de développement de la solution 
de la startup. La preuve de concept doit 
prouver que la solution a le potentiel 
d’être mise à l’échelle, mais n’est pas 
une solution déjà à l’échelle. En effet, 
les indicateurs de performance doivent 
correspondre du stade de maturité de la 
solution.

Suivi de projet

Adopter une approche agile de suivi 
de projet. Les grandes entreprises ont 
souvent des processus de gestion de 
projet complexes impliquant plusieurs 
employés dans de nombreuses réunions. 
Les startups doivent quant à elles se 
focaliser sur le développement de la 
solution et ne pas investir trop de temps 
en réunion. 

Envergure du projet

Favoriser une approche itérative à 
« petits pas » qui rend le projet plus 
facile à réaliser. Pour ce faire, on peut 
dégager un environnement simplifié de 
type « bac à sable » pour d’abord parfaire 
les composantes les plus importantes 
de la technologie. L’adaptation finale 
de la technologie à vos produits et vos 
environnements pourra se faire dans un 
autre projet.

Personne responsable

Attribuer une personne responsable 
au projet, et non un comité. Cette 
personne doit avoir un niveau décisionnel 
important dans l’entreprise, doit 
consacrer le temps nécessaire pour 
suivre le projet, et doit promouvoir le 
projet en interne pour impliquer des 
collaborateurs. Cette personne est 
la porte d’entrée de la startup pour 
communiquer avec l’entreprise.

La réalisation d’une preuve de concept n’est pas 
un processus autonome et dépend grandement de 
l’implication des deux parties. En effet, il s’agit de 
faire collaborer deux types d’organisations diffé-
rentes afin d’obtenir une innovation concluante. Bien 
que plusieurs grandes entreprises aient connu des 
échecs dans des projets de preuves de concept avec 
des startups, il apparaît souvent que certaines lignes 
directrices de bases n’avaient pas été respectées. 
On peut en effet distinguer des facteurs de réussite 
qui contribue à établir une bonne collaboration et 
compléter le projet dans les temps, et atteindre les 
résultats prévus.

Voici les aspects essentiels à couvrir du côté de l’en-
treprise qui commande la preuve de concept.

COMMENT GÉRER UN 
PROJET DE PREUVE DE 
CONCEPT AVEC UNE 
STARTUP ?
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Budget

Consacrer un budget préapprouvé au projet, 
associé ou non à des subventions de type 
primo-adoptant par exemple. En effet, consacrer 
un budget trop limité peut mettre le projet 
dans une position d’échec. De plus, les startups 
doivent être payées rapidement, car elles ont un 
flux de trésorerie très limité.

Communication

À l’issue de la preuve de concept, 
communiquer les résultats à l’ensemble 
de votre entreprise afin que d’autres 
projets potentiels puissent naître.

Contrat
Avoir un gabarit de contrat simple et adapté aux 
preuves de concepts. En effet, les startups n’ont 
souvent pas les ressources juridiques pour négocier 
des contrats longs et complexes. Si la relation se 
poursuit avec la startup, une autre entente pourra 
prendre forme.

Soutien technique

Offrir une assistance technique à la 
startup pour l’accompagner dans la 
réalisation de la preuve de concept. 
Les unités d’affaires concernées par la 
preuve de concept doivent permettre aux 
employés d’accompagner le travail de la 
startup.

Propriété intellectuelle

Délimiter la propriété intellectuelle 
développée avant le début du projet 
(background IP) par la startup et votre 
entreprise pour savoir ce qui appartient à 
chacun et ce qui sera à départager après 
le projet.

Approvisionnement

Le processus d’approvisionnement de 
votre entreprise doit s’adapter à la réalité 
de la startup. L’évaluation du fournisseur 
doit être simplifiée et rapide. Des 
vérifications supplémentaires peuvent 
s’ajouter si la relation continue avec la 
startup.

Soutien commercial

Mettre en relation la startup avec le 
département marketing afin qu’ils puissent 
préparer une stratégie commerciale pour la 
solution proposée. Les grandes entreprises 
peuvent vérifier avec leurs clients s’il y a un 
intérêt pour la solution et recueillir leurs 
commentaires. Il est conseillé de viser un plus 
petit marché cible, ou un groupe de clients 
enclins à tester l’innovation, pour tester la 
réponse des clients avant de le déployer à plus 
large échelle.
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la startup est rachetée ? Qu’arrive-t-il si la startup 
fait faillite ? Êtes-vous autonomes pour contrôler la 
technologie développée ? Ces questions orienteront 
votre entente de base concernant la gestion de la 
propriété intellectuelle et permettront de bâtir une 
confiance réciproque en début de partenariat.

À l’issue d’un projet pilote concluant, plusieurs 
options permettront de transférer l’innovation 
dans votre entreprise, comme :

• Ajouter la startup comme fournisseur
• Ajuster la solution dans un nouveau projet de 

développement conjoint
• Utiliser la propriété intellectuelle selon un sys-

tème de licences négociées auprès de la startup
• Acquérir la startup
• Développer une co-entreprise indépendante
• Créer une entente commerciale sur mesure avec 

la startup

Parce qu’il y a un éventail de possibilités et que cha-
cune a un grand impact sur la suite des choses, 
le choix d’une stratégie d’intégration se doit d’être 
mûrement réfléchi. Dans tous les cas, il demeure 
judicieux de s’adresser à une équipe d’experts en 
propriété intellectuelle. Ceux-ci vous recommande-
ront un plan d’action en fonction de vos besoins.

Les grandes entreprises comprennent l’importance 
de protéger leur propriété intellectuelle, mais il 
est important de comprendre la nuance à appor-
ter lorsqu’on se lance dans un projet d’innovation 
ouverte avec une startup. En effet, il est souvent dif-
ficile pour les grandes entreprises de diverger de la 
formule traditionnelle de secret industriel et de pro-
tection de la propriété intellectuelle. Pourtant, il est 
important de repenser son approche. Il faut garder 
en tête qu’une startup bâtit sa valeur sur sa pro-
priété intellectuelle, elle sera donc probablement 
réticente à la céder lors d’une collaboration.

Il est recommandé de simplifier les considérations 
reliées à la propriété intellectuelle. Typiquement, 
pour un projet de preuve de concept, il est recom-
mandé d’avoir deux ententes :

• Un énoncé des travaux préparé par la startup qui 
détaille le travail qui va être réalisé, les livrables 
et le calendrier des paiements

• Vos conditions générales simplifiées de contrats 
de fournisseurs, notamment au niveau des droits 
de propriété où, typiquement, les résultats des 
travaux réalisés deviennent la propriété de l’en-
treprise commanditaire et la propriété intellec-
tuelle antérieure au projet reste la propriété de 
la startup.

Il est aussi essentiel de se questionner quant à l’uti-
lisation envisagée de la propriété intellectuelle 
issue de la collaboration entre la startup et votre 
entreprise  : Sera-t-elle introduite dans un pro-
duit vendu à des tiers ? Servira-t-elle à des fins 
de marketing ? De communication ? Servira-t-elle 
à améliorer les processus à l’interne ? Il est aussi 
utile d’envisager différents scénarios possibles qui 
feront suite à votre collaboration  : Qu’arrive-t-il si 

PRÉVOIR UNE 
STRATÉGIE DE GESTION 
DE LA PROPRIÉTÉ 
INTELLECTUELLE
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Comme nous l’avons vu dans les sections précé-
dentes, l’innovation ouverte est une démarche 
pro-active qui demande un investissement en temps 
et en argent. L’innovation n’arrive pas par accident, 
mais par des facteurs favorisant sa réussite. Afin 
d’améliorer vos chances de succès, l’application de 
conseils de personnes expérimentées ainsi que les 
recommandations dans ce livre blanc constitue un 
excellent début. Cela dit, de nombreuses entreprises 
ont choisi de collaborer avec une tierce partie. En 
effet, la collaboration avec un acteur de l’innovation 
ouverte tel qu’un incubateur représente un avantage 
pour assurer la réussite de votre démarche.

COLLABORER AVEC 
UN INCUBATEUR 
POUR S’IMMERGER 
DANS L’ÉCOSYSTÈME 
D’INNOVATION

De nombreuses grandes entreprises tentent de s’im-
planter dans des régions hotspot technologiques 
présentant un écosystème d’innovation dynamique 
en y ouvrant une antenne d’innovation. Dans les 
faits, ces antennes d’innovation échouent souvent 
dans leur rôle de connecter la grande entreprise 
avec l’écosystème entrepreneurial, gâchant des res-
sources et manquant des opportunités d’innovation 
majeure dans leur industrie. Les principales causes 
d’échec sont que l’information à acquérir auprès 

de la multitude d’acteurs d’un écosystème d’inno-
vation est beaucoup trop grande pour une équipe 
délocalisée, et que le manque de résultat dans les 
premières années pousse la maison mère à fermer 
l’antenne18.

Une collaboration avec un incubateur bien implanté 
dans son écosystème d’innovation facilitera gran-
dement vos efforts de mise en contact avec des 
acteurs de l’écosystème d’innovation, dont notam-
ment :

• Les startups 
• Les universités 
• Les centres de recherche 
• Les grappes industrielles 
• Les grandes entreprises et les PMEs 
• Les services-conseils 
• Le personnel qualifié 
• Les organismes subventionnaires

L’incubateur peut constituer un interlocuteur 
unique pour accéder à un large éventail d’acteurs 
de l’innovation. De plus, les incubateurs ont géné-
ralement des contacts à l’étranger vous facilitant la 
recherche de startups dans plusieurs zones géogra-
phiques. Cela dit, tous les incubateurs ne sont pas 
également intégrés dans leurs écosystèmes, et cer-
tains sont plus ou moins bien positionnés pour vous 
mettre en relation dans l’écosystème d’innovation. 

POURQUOI 
COLLABORER 
AVEC UN INCUBATEUR ?



25Réussir votre innovation ouverte avec des startups

Les grandes entreprises pensent souvent aux star-
tups, aux groupes de recherches ou aux grandes 
entreprises technologiques, mais il ne faut pas 
sous-estimer la valeur du talent étudiant. Les étu-
diants, bien qu’étant peu expérimentés, constituent 
un vecteur essentiel dans une stratégie d’innova-
tion. En effet, de nombreux projets d’innovation 
concrets sont issus de projets réalisés par des étu-
diants dans le cadre de cours ou de stages. 

LES INCUBATEURS 
UNIVERSITAIRES ONT 
SOUVENT UN LIEN 
PRIVILÉGIÉ AVEC LE 
TALENT ÉTUDIANT

Des étudiants créent une startup 
qui révolutionne la surveillance des 

tables de casino

Désirant améliorer le processus de 
surveillance et de vérification du comptage 
des cartes à ses tables de jeu, Loto-Québec 
a commandité le Collision Lab du Centech 

pour organiser un « reverse pitch » dans 
le cours d’entrepreneuriat de l’École de 

technologie supérieure de Montréal (ÉTS). 
Loto-Québec a présenté durant le cours son 
besoin de pouvoir repérer les mouvements 

de triche et recompter les cartes sans avoir à 
visionner les vidéos. Une équipe d’étudiants a 
proposé une solution basée sur le traitement 

d’images en temps réel, permettant de 
rapporter instantanément au croupier les 
erreurs de comptage et les mouvements 
de triche. Les étudiants ont formé pour 

l’occasion une startup, HookMotion, afin de 
mettre en pratique leur idée pour ce premier 

client.

Les incubateurs sont tous différents parce qu’ils 
visent des domaines variés et accompagnent 
des startups à des stades de maturité divers. En 
effet, certains se spécialisent au stade de l’idéa-
tion, d’autres à la phase de croissance, et d’autres 
limitent leur offre à l’octroi d’un espace de travail. 
Également, certains incubateurs sont plus sélectifs 
que d’autres quant à la solidité du projet entrepre-
neurial des startups postulantes.

Pour ce qui est de leurs modèles d’affaires, ceux-ci 
sont aussi très variés. Effectivement, certains incu-
bateurs prennent des participations dans le capital 
des startups incubées alors que d’autres se rému-
nèrent par la cessation partielle de droits sur la 
propriété intellectuelle des startups encadrées. De 
plus, ils peuvent être rattachés à une université, à 
un centre de recherche, voire à une entreprise. Dans 
les faits, il n’y pas deux incubateurs identiques et il 
existe souvent une complémentarité entre les diffé-
rents incubateurs et accélérateurs dans un même 
écosystème.

Le choix de l’incubateur avec lequel vous souhai-
tez devenir partenaire est déterminant dans le suc-

LES INCUBATEURS 
SONT TOUS DIFFÉRENTS 
ET PROPOSENT DES 
SERVICES DIFFÉRENTS

Certaines entreprises, comme Intel, ont bien com-
pris la valeur du talent étudiant et ont mis sur pied 
des programmes de financement en recherche uni-
versitaire afin de se positionner en avant-première 
des résultats des recherches de pointe de leur 
domaine. D’autres entreprises utilisent les cours 
d’entrepreneuriat pour présenter des probléma-
tiques à relever par des étudiants lors de « reverse 
pitchs ». Avec leur énergie et leur enthousiasme pour 
la réalisation de projets innovants, les étudiants uni-
versitaires constituent la bougie d’allumage pour un 
écosystème entier. 
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Il est important de bien choisir un incubateur pour 
établir une collaboration. Même s’il est vrai que tous 
les incubateurs ne proposent pas des services d’in-
novation ouverte, ces services sont de plus en plus 
proposés. En effet, ils leur permettent d’obtenir des 
financements privés complémentaires pour soute-
nir leurs activités. Cependant, la question demeure : 
comment trouver l’incubateur idéal pour avoir accès 
aux meilleures startups, à des accompagnateurs 
expérimentés, et qui a de l’expérience pour gérer ce 
type de collaboration ?

Avant de penser à établir un partenariat en innova-
tion ouverte avec un incubateur, plusieurs critères 
sont à considérer pour faire un choix judicieux :

• Son environnement  : Est-il situé dans un pôle 
technologique en lien avec votre entreprise ?

• Sa réputation  : Est-ce un incubateur de réfé-
rence qui attire les meilleurs entrepreneurs en 
technologie ?

• Les services offerts aux entreprises  : Offre-t-il 
un programme identique à tous les clients cor-
poratifs ou un programme sur mesure ? Une 
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cès de ce partenariat. Idéalement, il est souhaitable 
que l’incubateur propose des services aux entre-
prises souhaitant collaborer avec les startups. Dans 
les faits, il y a une grande différence entre occuper 
une position de « partenaire commanditaire » et une 
position de « partenaire de collaboration ». Dans le 
premier cas, il n’y a pas d’implication pour le déve-
loppement de projets avec les startups. Dans le 
second cas, c’est une réelle démarche d’innovation 
ouverte menant à des projets concrets qui est pro-
posée. Parmi les incubateurs qui offrent un service 
d’innovation ouverte, encore une fois, il y a certains 
critères à rechercher.

équipe est-elle dédiée à l’accompagnement des 
entreprises ? Les services sont-ils complémen-
taires à vos compétences ?

• Ses relations : Est-il bien intégré dans l’écosys-
tème d’innovation local, national ou internatio-
nal ? Est-il affilié à une université ou un centre 
de recherche ?

• Les startups incubées : Évoluent-elles dans un 
domaine en lien avec vos projets ? Quels sont 
leurs stades de maturité ?

Au final, le plus important est de sélectionner un 
incubateur en fonction de sa capacité à vous donner 
accès au meilleur talent et à bien encadrer vos pro-
jets. Le nombre de clients corporatifs qu’il sert n’est 
pas forcément un indicateur de la qualité du service. 
Enfin, le coût des services d’accompagnement est 
aussi à considérer, mais il est important de souligner 
que la majorité de votre budget sera alloué à vos 
ressources humaines et à des services payés aux 
startups afin de valoriser ce partenariat.

Récemment, il a été possible de constater dans le 
monde le retrait de plusieurs groupes industriels de 
programmes d’innovation ouverte. En effet, même si 
les capitaux et les startups avaient été investis, il n’en 
reste pas moins que les résultats attendus n’étaient 
pas au rendez-vous. Or, que manquait-il pour propul-
ser ces projets innovants ?

Pour les grandes entreprises, les raisons invoquées 
pour expliquer ces échecs sont la philosophie en 
interne vis-à-vis de l’innovation ouverte et la diffi-
culté d’allouer des ressources humaines adéquates 
quant aux suivis nécessaires des projets. De façon 
surprenante, les facteurs limitants concernent princi-

QUELLES SONT LES 
CAUSES D’ÉCHEC 
D’UNE DÉMARCHE 
D’INNOVATION 
OUVERTE ?
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palement le fonctionnement des grandes entreprises 
plus que la qualité des startups de ces programmes.

En effet, l’innovation ouverte doit être prise en consi-
dération au sein des orientations stratégiques de 
votre entreprise. Un engagement clair de la haute 
direction est primordial. Le succès de l’innovation 
ouverte ne repose pas uniquement sur votre équipe 
responsable de l’innovation, mais aussi sur la partici-
pation collective du groupe, en particulier des déci-
deurs, ainsi que toutes les unités d’affaires en lien 
avec le projet. 

Enfin, même si votre entreprise paie pour un service 
d’innovation ouverte, ce service ne porte ses fruits 
que si votre entreprise y consacre les efforts requis. 
L’entreprise est le conducteur principal de cette colla-
boration avec des startups et elle est le principal vec-
teur de réussite. Il faut donc que l’entreprise prévoie, 
en plus des coûts de participation au programme de 
l’incubateur, des ressources humaines et financières 
exclusives dédiées aux projets.

Avec les plateformes en ligne d’appels à projets en 
innovation ouverte, il devient de plus en plus facile 
d’afficher des défis à relever et de sélectionner des 
startups candidates. Il existe aussi de nombreux 
organismes qui possèdent des listes de startups et 
qui peuvent mettre les entreprises en relation avec 
ces dernières. Cependant, trouver une startup n’est 
qu’une petite partie du travail à réaliser. En effet, de 
nombreuses entreprises ont compris la valeur ajou-
tée d’être accompagné par une tierce partie pour 
trouver la bonne startup avec qui collaborer, garder 
le projet dans les délais, résoudre les points blo-
quants, concilier les visions et fonctionnements 
différents et trouver d’autres intervenants pour col-
laborer. 

LA VALEUR AJOUTÉE 
D’ÊTRE ACCOMPAGNÉ

La recette de l’innovation 
ouverte au Centech : miser sur 
l’accompagnement personnalisé 
des entreprises

Plusieurs organisations ont choisi 
le Centech à Montréal pour être 
accompagnées dans leur stratégie 
d’innovation ouverte. Avec le temps, 
le Centech est devenu une des 
pierres angulaires de l’écosystème 
d’innovation technologique canadien. 
C’est donc naturellement que 
son hub d’innovation ouverte, le 
Collision Lab, a vu le jour en 2018 en 
accueillant ses premiers partenaires 
corporatifs.

Le succès de cette collaboration 
entre les grandes entreprises et le 
Centech repose sur trois piliers :

 ◥ Le Centech s’est spécialisé depuis 
plus de 25 ans dans l’incubation 
de startups technologiques et les 
startups Centech constituent un 
bassin de qualité pour développer 
des collaborations en innovation 
ouverte.

 ◥ Le Collision Lab du Centech 
mise sur un accompagnement 
personnalisé de ses partenaires 
plutôt qu’un programme 
uniformisé. Cette approche 
permet d’évaluer les besoins de 
l’entreprise et d’identifier les 
startups qui sont en mesure d’y 
répondre.

 ◥ Le Centech est un tremplin 
vers l’écosystème d’innovation 
et permet d’entrer directement 
en contact avec les principaux 
acteurs du milieu, comme 
les grappes industrielles en 
intelligence artificielle, en 
aéronautique et en technologies 
médicales. L’accès aux startups et 
aux professeurs universitaires de 
renommée internationale s’en voit 
facilité.

Au Centech, nous croyons que 
l’innovation gagne à être encadrée 
dans une démarche structurée. Ainsi, 
tout au long du processus, l’équipe 
du Collision Lab est disponible pour 
vous guider dans vos projets, vous 
aider à identifier les opportunités 
en innovation présentes dans 
l’écosystème et vous partager les 
meilleures pratiques.
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Vous êtes prêts à vous lancer dans une démarche 
d’innovation ouverte ? Vous avez identifié un incuba-
teur pour collaborer ? Il vous reste encore quelques 
étapes préliminaires avant de vous lancer. Avant 
d’approcher un incubateur, il est important de consi-
dérer ces trois points :

1.Valider l’engagement de votre équipe de direction
Avant de mettre en œuvre votre démarche d’inno-
vation ouverte, il est important d’avoir obtenu l’en-
gagement de votre équipe de direction quant aux 
objectifs, à la durée de la démarche, et aux res-
sources humaines et financières à y consacrer. C’est 
pourquoi, comme discuté dans la première partie, 
votre démarche d’innovation ouverte doit bien s’in-
tégrer dans votre stratégie d’innovation globale, afin 
de la rendre plus attrayante pour l’équipe de direc-
tion.

2.Faire vos devoirs avant d’approcher un incubateur 
Comme nous l’avons vu, l’évaluation d’un incubateur 
se fait en considérant sa réputation, sa localisation, 
les types de startups incubées, leurs maturités, et 
les services offerts. De votre côté, il est important 
d’avoir en main un certain nombre d’informations 
sur vos objectifs pour faciliter votre rencontre avec 
un incubateur. Par exemple, vous pourriez réperto-
rier ces informations :

• Des descriptions de problèmes rencontrés dans 
vos unités d’affaires et pour lesquels une solu-
tion technologique est envisageable 

• Une liste de technologies émergentes qui offrent 
un potentiel d’innovation dans votre entreprise 
et votre industrie 

• Votre estimation budgétaire pour des projets à 
développer avec les startups 

• Votre estimation budgétaire pour des appels à 
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projets internationaux pour startups 
• Quelques noms de startups incubées que vous 

aimeriez rencontrer 
• Des exemples de projets d’innovation corpora-

tive réalisés qui vous inspirent

3.Spécifier le mode de collaboration recherché
Toutes les entreprises ont des besoins différents vis-
à-vis de l’innovation ouverte. Certaines entreprises 
ont une démarche d’innovation ouverte déjà très 
organisée et vont chercher un appui externe pour 
qualifier des startups ou suivre des projets. D’autres 
entreprises ont quant à elles une démarche de R&D 
très performante et vont chercher un appui pour 
mettre en place un processus d’innovation ouverte. 
Il est important que tous les aspects de la collabo-
ration avec l’incubateur correspondent à la réalité de 
votre entreprise. Ceci inclut la fréquence des ren-
contres de suivi, l’implication du personnel en ges-
tion de l’innovation, R&D et marketing. Si le mode 
de collaboration n’est pas adapté à vos besoins, 
exprimez directement vos besoins à l’incubateur 
partenaire. Dans un scénario idéal, ce dernier pourra 
s’adapter. Il deviendra ainsi un allié pour multiplier 
le démarrage de projets d’innovation et assurer leur 
réussite.
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CONCLUSION

L’innovation ouverte s’est généralisée dans les 
entreprises de toutes tailles et de tous secteurs 
parce qu’elle permet d’innover plus rapidement et 
à moindre coût afin de faire face à la concurrence 
grandissante de nouvelles entreprises technolo-
giques.

L’augmentation du nombre de startups ainsi que 
leur importance n’est aujourd’hui plus à démon-
trer. De nombreuses grandes entreprises cherchent 
à tisser des liens avec la communauté startup afin 
de diversifier leurs sources d’innovation. En effet, 
les startups apportent une grande dose d’innovation 
grâce à leurs employés qualifiés, leur vitesse, leur 
prise de risque et leur culture d’entreprise. Les star-
tups sont aussi de plus en plus intéressées à colla-
borer avec de grandes entreprises pour bénéficier 
de leur image et de leurs ressources spécifiques. 
Ensemble, ces deux types d’organisations peuvent 
faire naître des projets innovants qui sont mutuelle-
ment bénéfiques.

Dans la pratique, les grandes entreprises rencontrent 
souvent en premier obstacle la difficulté de repérer 
la bonne startup pour collaborer, malgré la pléthore 
d’outils en ligne. C’est pourquoi certaines entre-
prises préfèrent être mises en relation par le biais 
d’un intermédiaire. Parce qu’il a une connaissance 
spécifique du milieu startup, un incubateur est un 
collaborateur de premier choix. Cependant, il faut 
que l’incubateur soit localisé dans un pôle techno-
logique pertinent pour vous tout en étant reconnu 
pour attirer les meilleures startups. Au travers d’une 

collaboration avec ce type d’incubateur, vous serez 
aux premières loges pour rencontrer les entreprises 
technologiques incubées et vous serez plus facile-
ment en contact avec l’ensemble des acteurs de 
l’écosystème d’innovation. 

La réalisation d’un projet pilote avec une startup est 
un véritable défi et les quelques conseils présentés 
dans ce livre blanc vous permettront d’adopter une 
bonne approche pour aborder cette opportunité. Les 
grandes entreprises et les startups ont des forces 
complémentaires pour réaliser un projet d’innova-
tion, mais il faut garder en tête que ces mêmes dif-
férences (vitesse, organisation, culture) constituent 
aussi des points d’accroche dans les collaborations. 
En faisant équipe avec un incubateur, ce dernier 
sera bien placé pour éviter ces écueils potentiels 
et accompagner votre projet d’innovation avec une 
startup.

Pour finir, nous avons observé que la princi-
pale cause d’échec d’une démarche d’innovation 
ouverte est souvent liée au niveau d’engagement 
de la direction et des unités d’affaires ainsi que le 
manque d’allocation de ressources humaines qui 
en découle. Pour faire face à ce cas de figure, une 
collaboration avec un incubateur est sans doute la 
meilleure façon d’appliquer une réelle démarche 
d’innovation ouverte dans votre entreprise tout en 
externalisant une partie du travail afin d’atteindre 
vos objectifs d’innovation.



30 Centech - Collision Lab

RÉFÉRENCES
1 Reinventing innovation: Five Findings to Guide Strategy 
Through Execution, PwC, 2017.

2 You need an Innovation Strategy, Harvard Business 
Review, 2015 (pp.44-55).

3 Connect and develop: Inside Procter & Gamble’s new 
model for innovation, Harvard Business Review, 2006.

4 Why innovation’s future isn’t (just) open, MIT Sloan Mana-
gement Review, 2020, Vol. 61 Issue 4.

5 Sabine Brunswicker & Henry Chesbrough (2018) The Adop-
tion of Open Innovation in Large Firms, Research-Techno-
logy Management, 61:1, 35-45.

6 Henry Chesbrough & Sabine Brunswicker (2014) A Fad or 
a Phenomenon? The Adoption of Open Innovation Prac-
tices in Large Firms, Research-Technology Management, 
57:2, 16-25.

7 Sourcing innovation in the digital age, MIT Sloan Research 
Paper No. 6164-20, 2020.

8 Weiblen T, Chesbrough HW. Engaging with Startups to 
Enhance Corporate Innovation. California Management 
Review. 2015;57(2):66-90.

9 Chesbrough HW, Crowther AK, Beyond high tech: early 
adopters of open innovation in other industries, R&D 
Management 36, 3, 2006.

10 Gassmann, O., Enkel, E. and Chesbrough, H. (2010), The 
future of open innovation. R&D Management, 40 : 213-221.

11 Stanford GSB MBA Employment Report, 2020.

12 Mouvement des accélérateurs d’innovation du Québec 
(MAIN). (2020). Survol de l’écosystème startup du Québec : 
État des lieux et constats clés pour orienter la recherche 
terrain. https://mainqc.com/donnees-ecosysteme-startup/

13 GM. (2020, 20  mars). Joint Statement on Collabora-
tion to Increase Ventilator Production  [Communiqué de 
presse]. https://ventecgm.com/about/#partnership

14 Montréal | Principaux secteurs d’activité | Entreprises 
& Investissements. (s. d.). Montréal International. https://
www.montrealinternational.com/fr/secteurs-cles/

15 Smith, Ned. « Incubators Heat Up Chances of Small 
Business Survival », www.businessnewsdaily.com

16 Zehner et al. “Business Incubation in the USA” dans 
International Cases on Innovation, Knowledge and Tech-
nology Transfer, 2014.

17 Kurpjuweit S, Wagner SM. Startup Supplier Programs: A 
New Model for Managing Corporate-Startup Partnerships. 
California Management Review. 2020;62(3):64-85.

18 Decreton B, Monteiro F, Frangos J-M, Friedman L. Inno-
vation Outposts in Entrepreneurial Ecosystems: How 
to Make Them More Successful. California Management 
Review. 2021;63(3):94-117.



31Réussir votre innovation ouverte avec des startups

POUR PLUS 
D’INFORMATIONS

www.centech.co

equipe-collision@centech.co


	Introduction
	L’innovation ouverte et votre entreprise
	Votre entreprise a besoin d’une stratégie d’innovation
	Il n’y a pas un type d’innovation meilleur qu’un autre
	L’innovation ouverte est-elle une nouvelle mode qui va passer ?
	Comment définir l’innovation ouverte ?
	Quelles formes peut prendre l’innovation ouverte ?
	L’avenir de l’innovation ouverte

	Pourquoi innover avec des startups ?
	Qu’est-ce qu’une startup technologique ?
	Pourquoi les innovations disruptives sont souvent amenées par des startups ?
	Pourquoi les startups sont des partenaires idéaux pour innover ?
	Les grandes entreprises et les startups perçoivent les bénéfices mutuels d’une collaboration

	Comment repérer une startup avec un fort potentiel ?
	La difficulté de repérer une startup pour collaborer
	La mise en relation: le rôle de l’intermédiaire
	Qu’est-ce qui définit une startup prometteuse  pour résoudre votre projet d’innovation
	L’environnement de la startup influence sa réussite: le rôle de l’écosystème
	Les startups incubées ont plus de chances de réussite
	Les incubateurs permettent d’identifier des startups à fort potentiel
	L’incubateur corporatif: un projet ambitieux et financièrement engageant
	L’incubateur indépendant: un accès privilégié à un bassin élargi de startups
	Les programmes de type plateforme: pour des startups plus matures

	Comment collaborer avec une startup ?
	Comment évaluer une startup avec qui collaborer ?
	Commencer la collaboration avec une preuve de concept
	Comment gérer un projet de preuve de concept avec une startup ?
	Prévoir une stratégie de gestion de la propriété intellectuelle

	Pourquoi collaborer avec un incubateur ?
	Collaborer avec un incubateur pour s’immerger dans l’écosystème d’innovation
	Les incubateurs universitaires ont souvent un lien privilégié avec le talent étudiant
	Les incubateurs sont tous différents et proposent des services différents
	Comment choisir un incubateur pour collaborer en innovation ouverte ?
	Quelles sont les causes d’échec d’une démarche d’innovation ouverte ?
	La valeur ajoutée d’être accompagné
	Comment approcher un incubateur pour votre innovation ouverte

	Conclusion



