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CH1 : COMMENT LE NUMÉRIQUE TRANSFORME-T-IL 
L’ENVIRONNEMENT DES ENTREPRISES ? 

 
OBJECTIFS A l’issu du chapitre, vous devez être capable de : 

 IdenƟfier les effets du numérique sur la producƟon et la consommaƟon des 
biens et services dans l'entreprise 

 Analyser comment le numérique influence les relaƟons d'échange au sein de 
l'entreprise 

 

 

INTRODUCTION 

 
IMPORTANCE Le numérique transforme profondément les entreprises et leur environnement. Il 

redéfinit les modèles économiques, accroît la concurrence et élève les aƩentes des clients 
pour des expériences plus personnalisées et instantanées. Les externalités de réseau 
renforcent la dominaƟon des plateformes, et la régulaƟon, comme le RGPD, impose de 
nouvelles exigences. La chaîne de valeur est reconfigurée, et l'innovaƟon conƟnue est 
essenƟelle pour éviter l'obsolescence. Ignorer ces transformaƟons expose les entreprises 
à des risques majeurs de perte de compéƟƟvité et de perƟnence sur le marché. S'adapter 
au numérique est désormais indispensable pour survivre et prospérer. 
 

NOTIONS CLES  La place de marché 
 Les relaƟons d’échange : B to B, B to C, C to C, B to G 
 Les externalités de réseau 
 L’évoluƟon des modèles économiques : relaƟons marchandes, non marchandes, 

économie collaboraƟve, propriété et usages 
 Les normes et les standards 
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LE COURS 

 

1.  DÉFINITIONS DES NOTIONS CLÉS 

 
 Place de marché (Market place) : Plateforme numérique qui met en relaƟon des acheteurs et des 

vendeurs pour l'échange de biens, de services ou d'informaƟons. Exemples : Amazon, eBay, ou 
encore Airbnb. 

 
 RelaƟons d’échange : Elles définissent les types de transacƟons qui peuvent se produire sur une 

place de marché ou dans l'économie numérique en général. 

o B to B (Business to Business) : Ce sont les transacƟons qui se déroulent entre deux 
entreprises. Par exemple, un fournisseur de logiciels qui vend ses services à une autre 
entreprise. 

o B to C (Business to Consumer) : Ce type de transacƟon se produit lorsqu'une 
entreprise vend directement au consommateur final. Par exemple, une bouƟque en 
ligne qui vend des vêtements à des parƟculiers. 

o C to C (Consumer to Consumer) : Ce sont des échanges entre consommateurs, souvent 
facilités par une plateforme numérique. Pensez à des plateformes comme LeBonCoin 
ou Vinted, où les parƟculiers achètent et vendent entre eux. 

o B to G (Business to Government) : Ce sont les transacƟons entre une entreprise et le 
gouvernement. Par exemple, une entreprise de construcƟon qui vend ses services à 
une administraƟon publique. 

 
 Externalités de réseau (effets de réseau) : Phénomène où la valeur d'un produit ou service 

augmente avec le nombre de ses uƟlisateurs. Prenons l'exemple des réseaux sociaux : plus il y a 
d'uƟlisateurs sur une plateforme comme Whatsapp, plus celle-ci devient intéressante et uƟle pour 
chaque uƟlisateur, car ils peuvent interagir avec un plus grand nombre de personnes. 

 
 Modèle économique : C’est la manière dont une entreprise génère de la valeur. Il décrit comment 

les ressources sont uƟlisées pour produire des biens ou des services, comment ces biens et services 
sont distribués aux clients, et comment l'organisaƟon génère des revenus à parƟr de ces acƟvités. 
 

 RelaƟons marchandes : Ces relaƟons sont celles où un échange commercial se produit contre de 
l'argent. Par exemple, acheter un produit dans un magasin en ligne. 

 
 RelaƟons non marchandes : Ici, l'objecƟf n'est pas le profit monétaire direct. Un exemple serait le 

bénévolat en ligne ou l'échange de services gratuits via des plateformes comme Wikipedia. 
 

 Économie collaboraƟve : C'est un modèle où les individus partagent ou échangent des biens et 
services via une plateforme numérique. Par exemple, Uber ou BlaBlaCar, où les parƟculiers 
partagent leurs trajets en voiture. 

 
 Propriété et usages : Dans l'économie numérique, il y a un passage d'un modèle basé sur la 

possession (acheter un produit pour le posséder) à un modèle basé sur l'accès ou l'usage (payer 
pour uƟliser un service sans en être propriétaire). Par exemple, au lieu d'acheter des films, on 
souscrit à un service de streaming comme Neƞlix. 
 

 Normes et standards : Règles établies pour garanƟr que les produits et services numériques 
foncƟonnent bien ensemble. Ils assurent l'interopérabilité (capacité de différents systèmes à 
foncƟonner ensemble) et la compaƟbilité. Sans normes, l'économie numérique serait un chaos de 
systèmes incompaƟbles, limitant l'innovaƟon et l'adopƟon de nouvelles technologies. 
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2.  LA PLACE DE MARCHÉ 

 

Plateforme en ligne qui centralise et facilite les transacƟons entre différents vendeurs et acheteurs.  

Les places de marché exploitent la technologie pour connecter une mulƟtude de vendeurs à une base de clients 
potenƟels, souvent à une échelle globale. 

 

CARACTÉRISTIQUES PRINCIPALES : 

 IntermédiaƟon : La place de marché agit comme un intermédiaire. Elle ne possède généralement pas 
les produits ou services qu’elle propose, mais se contente de meƩre en relaƟon l'offre (vendeurs) et la 
demande (acheteurs). Cela lui permet de couvrir une large variété de produits et de services sans avoir 
besoin de gérer des stocks. 

 AutomaƟsaƟon et algorithmes : Ces plateformes uƟlisent des algorithmes sophisƟqués pour faciliter 
les interacƟons. Par exemple, les moteurs de recherche et les systèmes de recommandaƟon 
personnalisée aident les acheteurs à trouver les produits qu'ils recherchent parmi des millions 
d'opƟons disponibles. Ces algorithmes s'appuient sur l'historique des recherches, les préférences des 
uƟlisateurs et d'autres données pour affiner leurs suggesƟons. 

 Économie d'échelle : Elles bénéficient d'importantes économies d'échelle. Plus il y a de vendeurs et 
d'acheteurs, plus la plateforme devient aƩracƟve pour de nouveaux parƟcipants, renforçant ainsi son 
effet de réseau (un point que nous aborderons plus en détail plus tard). Par exemple, sur une 
plateforme comme Amazon, la diversité des produits augmente avec le nombre de vendeurs, aƫrant 
ainsi encore plus d'acheteurs. 

 FacilitaƟon des paiements : Elles intègrent des systèmes de paiement sécurisés qui permeƩent des 
transacƟons fluides entre vendeurs et acheteurs, souvent en plusieurs devises et par divers moyens de 
paiement (cartes de crédit, portefeuilles électroniques, etc.). Elles peuvent aussi offrir des opƟons de 
financement, comme le paiement en plusieurs fois. 

 LogisƟque et gesƟon des commandes : De nombreuses places de marché, comme Amazon, offrent 
également des services logisƟques intégrés. Cela peut inclure la gesƟon des stocks, l'emballage, 
l'expédiƟon et même le service après-vente. Par exemple, Amazon Fulfillment Services (FBA) permet 
aux vendeurs de stocker leurs produits dans les entrepôts d'Amazon, qui se charge ensuite de 
l'ensemble du processus logisƟque. 

 RéglementaƟon et conformité : Les places de marché numériques doivent également respecter des 
normes et réglementaƟons spécifiques, notamment en maƟère de protecƟon des données (ex : RGPD 
en Europe), de sécurité des transacƟons, de respect de la propriété intellectuelle, et de transparence 
fiscale. Cela est parƟculièrement crucial pour maintenir la confiance des uƟlisateurs et garanƟr un 
foncƟonnement harmonieux de la plateforme. 

 

EXEMPLES CONCRETS : 

 Amazon : Amazon n'est pas seulement un détaillant en ligne ; c'est aussi une place de marché où des 
millions de vendeurs Ɵers proposent leurs produits. Amazon ne contrôle pas directement ces produits, 
mais il facilite leur visibilité, gère les transacƟons, et peut même prendre en charge la logisƟque et le 
service client via son programme FBA. 

 eBay : eBay est une place de marché qui se disƟngue par son système d'enchères, où les vendeurs 
peuvent proposer des arƟcles que les acheteurs se disputent par des offres successives. C'est un 
exemple classique de place de marché C to C (Consumer to Consumer), bien que des entreprises 
uƟlisent également eBay pour vendre leurs produits. 

 Alibaba : Alibaba est une place de marché qui met en relaƟon des fabricants chinois et des acheteurs 
internaƟonaux, principalement dans un contexte B to B. Alibaba offre des services comme la 
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vérificaƟon des fournisseurs et la sécurisaƟon des paiements via son service Escrow, garanƟssant ainsi 
la fiabilité des transacƟons à l'échelle mondiale. 

 

IMPACT ÉCONOMIQUE : 

Les places de marché numériques transforment profondément les économies en permeƩant à des peƟtes 
entreprises d'accéder à des marchés mondiaux sans avoir besoin d'une infrastructure commerciale importante.  

Elles réduisent également les coûts de transacƟon, accroissent la concurrence, et sƟmulent l'innovaƟon en 
meƩant directement en contact des milliers de producteurs et de consommateurs.  

Cependant, elles soulèvent aussi des quesƟons importantes concernant la régulaƟon, la monopolisaƟon des 
données, et les condiƟons de travail des acteurs logisƟques. 

 

3.  LES RELATIONS D’ÉCHANGE : B TO B, B TO C, C TO C, B TO G 

 

B TO B (BUSINESS TO BUSINESS) : 

DéfiniƟon : 
Les échanges B to B concernent les transacƟons entre entreprises. Ce modèle est parƟculièrement répandu 
dans les chaînes d'approvisionnement, où les entreprises achètent des maƟères premières, des composants ou 
des services d'autres entreprises pour fabriquer leurs produits finaux. 

 

CaractérisƟques spécifiques : 

 Volume de transacƟon élevé : Les transacƟons B to B sont souvent réalisées en grande quanƟté, avec 
des montants financiers significaƟfs. Par exemple, un constructeur automobile comme Toyota achète 
des milliers de pièces à des fournisseurs pour assembler ses véhicules. 

 Contrats et négociaƟons complexes : Les transacƟons B to B impliquent souvent des contrats longs et 
détaillés, avec des négociaƟons sur les prix, les délais de livraison, et les condiƟons de paiement. Ces 
contrats peuvent être de nature annuelle, pluriannuelle, voire indéterminée. 

 PersonnalisaƟon et spécificité : Les produits ou services échangés sont souvent personnalisés en 
foncƟon des besoins spécifiques du client. Par exemple, un fabricant de logiciels peut développer une 
soluƟon sur mesure pour une entreprise qui a des exigences uniques en termes de foncƟonnalités. 

 

Exemples concrets : 

 Salesforce : Propose des soluƟons de gesƟon de la relaƟon client (CRM) adaptées aux besoins 
spécifiques de grandes entreprises, avec des foncƟonnalités personnalisées selon les secteurs. 

 SAP : Fournit des logiciels de gesƟon d'entreprise intégrés (ERP) uƟlisés par des mulƟnaƟonales pour 
gérer leurs opéraƟons à l'échelle mondiale. 

 

B TO C (BUSINESS TO CONSUMER) : 

DéfiniƟon : 
Le modèle B to C désigne la vente de biens ou de services par une entreprise directement à des consommateurs 
individuels. Ce modèle est omniprésent dans le commerce de détail, tant en ligne que dans les magasins 
physiques. 

 

CaractérisƟques spécifiques : 

 Volume de transacƟon faible mais fréquent : Contrairement au B to B, les transacƟons B to C 
impliquent généralement des montants plus faibles, mais elles sont plus fréquentes. Par exemple, un 
consommateur achète régulièrement des produits d'épicerie en ligne. 
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 MarkeƟng et expérience client : Les entreprises B to C invesƟssent massivement dans le markeƟng, la 
publicité, et l'expérience uƟlisateur pour aƫrer et fidéliser les clients. Les techniques incluent 
l'opƟmisaƟon des sites web, les promoƟons, et le service après-vente. 

 Comportement du consommateur : Le succès des entreprises B to C dépend largement de leur 
capacité à comprendre et à répondre aux comportements et préférences des consommateurs, qui 
peuvent être volaƟls et influencés par les tendances. 

 

Exemples concrets : 

 Amazon : Un leader incontesté du B to C, offrant des millions de produits à des consommateurs du 
monde enƟer, avec une logisƟque avancée pour des livraisons rapides. 

 Zalando : Un détaillant en ligne spécialisé dans la mode, uƟlisant des recommandaƟons personnalisées 
et un service client efficace pour fidéliser les clients. 

 

C TO C (CONSUMER TO CONSUMER) : 

DéfiniƟon : 
Le modèle C to C fait référence aux transacƟons directes entre consommateurs, souvent facilitées par des 
plateformes en ligne. Ces échanges concernent principalement des biens d'occasion, des produits arƟsanaux, 
ou des services entre parƟculiers. 

 

CaractérisƟques spécifiques : 

 IntermédiaƟon de plateforme : Les plateformes C to C comme eBay ou Le Bon Coin agissent comme 
intermédiaires, fournissant l'infrastructure nécessaire pour que les consommateurs puissent se 
connecter, échanger des biens ou services, et effectuer des paiements en toute sécurité. 

 Confiance et réputaƟon : Dans le C to C, la confiance est cruciale. Les systèmes de notaƟon et les avis 
des uƟlisateurs jouent un rôle central pour assurer que les transacƟons se déroulent bien. Par 
exemple, sur Airbnb, les hôtes et les invités laissent des avis qui influencent les futures transacƟons. 

 Flexibilité et diversité : Le C to C offre une grande diversité de produits et services, souvent uniques ou 
personnalisés. Cela inclut les ventes de biens d'occasion, l'échange de services, ou même le partage de 
ressources comme le covoiturage. 

 

Exemples concrets : 

 eBay : Une des premières et plus grandes plateformes C to C, permeƩant aux uƟlisateurs de vendre et 
d'acheter des produits directement entre eux. 

 Vinted : Une plateforme dédiée à la vente de vêtements d'occasion entre parƟculiers, qui connaît une 
croissance rapide en raison de la popularité croissante de la mode durable. 

 

B TO G (BUSINESS TO GOVERNMENT) : 

DéfiniƟon : 
Le B to G concerne les transacƟons entre entreprises et les gouvernements. Cela inclut la fourniture de biens, 
services ou infrastructures à des enƟtés gouvernementales à différents niveaux (local, naƟonal, internaƟonal). 

 

CaractérisƟques spécifiques : 

 Appels d'offres et marchés publics : Les transacƟons B to G se font souvent par le biais d'appels 
d'offres publics, où les entreprises soumissionnent pour fournir des services ou des produits au 
gouvernement. Ces processus sont strictement réglementés pour assurer la transparence et l'équité. 
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 Conformité réglementaire : Les entreprises opérant dans le B to G doivent respecter des normes 
strictes en maƟère de conformité, de qualité et de sécurité. Par exemple, une entreprise fournissant 
des logiciels à un ministère doit souvent répondre à des critères de sécurité rigoureux. 

 Impact social et infrastructure : Les projets B to G ont souvent un impact significaƟf sur la société, qu'il 
s'agisse de la construcƟon de routes, de l'implantaƟon de réseaux électriques, ou du développement 
de systèmes de santé publique. 

 

Exemples concrets : 

 IBM : Fournit des soluƟons technologiques avancées à des gouvernements du monde enƟer, 
notamment dans les domaines de la gesƟon des données, de la cybersécurité, et des infrastructures 
numériques. 

 Boeing : Vend des avions militaires et des systèmes de défense à des gouvernements, principalement 
par le biais de contrats pluriannuels avec des agences gouvernementales. 

 

4.  EXTERNALITÉS DE RÉSEAU ET EFFETS DE RÉSEAU 

 

Les externalités de réseau (ou effets de réseau) désignent le phénomène par lequel l'uƟlité ou la valeur d'un 
produit, d'un service ou d'une plateforme augmente à mesure que le nombre de ses uƟlisateurs croît. Ce 
concept est central dans l'économie numérique, car de nombreux services en ligne, plateformes et technologies 
sont fortement dépendants de la taille de leur réseau d'uƟlisateurs pour créer de la valeur. 

 

TYPES D'EXTERNALITÉS DE RÉSEAU : 

1. Externalités de réseau directes : 

o DéfiniƟon : Elles se produisent lorsque l'uƟlité qu'un uƟlisateur reƟre d'un produit ou d'un 
service augmente directement avec le nombre d'autres uƟlisateurs qui adoptent ce même 
produit ou service. 

o Exemple concret : Prenons l'exemple de WhatsApp. La valeur de la plateforme pour un 
uƟlisateur est directement liée au nombre de ses amis ou contacts qui uƟlisent également 
WA. Plus ces contacts sont nombreux, plus l'uƟlisateur peut interagir, partager des 
informaƟons, et se senƟr connecté, augmentant ainsi l'aƩracƟvité de la plateforme. 

2. Externalités de réseau indirectes : 

o DéfiniƟon : Elles se produisent lorsqu'un produit ou un service devient plus précieux à mesure 
que le nombre d'uƟlisateurs d'un autre produit ou service complémentaire augmente. 

o Exemple concret : Un bon exemple est celui des consoles de jeux vidéo. Plus une console 
comme la PlayStaƟon est adoptée par les joueurs, plus il y a de développeurs de jeux qui sont 
incités à créer des jeux pour ceƩe plateforme. Cela rend la console plus aƩracƟve pour de 
nouveaux uƟlisateurs, même si ces derniers ne sont pas directement connectés les uns aux 
autres. 

3. Externalités de réseau bilatérales (ou croisées) : 

o DéfiniƟon : Elles se manifestent dans les plateformes qui meƩent en relaƟon deux groupes 
disƟncts d'uƟlisateurs, où l'augmentaƟon du nombre d'uƟlisateurs d'un groupe augmente la 
valeur pour l'autre groupe. 

o Exemple concret : Prenons l'exemple d'Uber. Plus il y a de chauffeurs inscrits sur la 
plateforme, plus elle devient aƩracƟve pour les passagers (car les temps d'aƩente sont réduits 
et la disponibilité des courses est meilleure). Inversement, plus il y a de passagers uƟlisant 
Uber, plus il devient intéressant pour les chauffeurs de s'inscrire sur la plateforme (car ils ont 
plus de chances de trouver des courses rapidement). 
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IMPACT SUR LA DYNAMIQUE DU MARCHÉ : 

Les effets de réseau créent des boucles de rétroacƟon posiƟve. À mesure que la base d'uƟlisateurs grandit, le 
produit ou service devient de plus en plus aƩracƟf, ce qui aƫre encore plus d'uƟlisateurs, et ainsi de suite. Cela 
peut conduire à un phénomène de "winner-takes-all" (le gagnant rafle tout), où une seule plateforme domine 
presque totalement le marché. 

 Exemple : Dans le cas de Facebook, son effet de réseau a été si puissant qu'il a largement surpassé ses 
concurrents iniƟaux comme MySpace. À un moment donné, rejoindre Facebook était presque une 
nécessité sociale, car c'était le seul endroit où l'on pouvait trouver la majorité de ses amis en ligne. 

 

RISQUES ET DÉFIS : 

1. MonopolisaƟon : 

o Les externalités de réseau peuvent conduire à la monopolisaƟon du marché par une seule 
entreprise ou plateforme. Une fois qu'une entreprise a aƩeint une masse criƟque 
d'uƟlisateurs, il devient très difficile pour les nouveaux entrants de concurrencer, même si 
leur produit est techniquement supérieur. C'est ce qu'on appelle un monopole naturel. 

2. Effet d'enfermement (lock-in) : 

o Les uƟlisateurs peuvent se retrouver enfermés dans une plateforme en raison des coûts 
élevés de changement (switching costs). Par exemple, un uƟlisateur qui a invesƟ du temps 
dans la créaƟon d'un réseau sur Facebook ou LinkedIn pourrait hésiter à migrer vers une 
nouvelle plateforme, même si elle offre de meilleures foncƟonnalités, à cause de la perte de 
son réseau social ou professionnel. 

3. RégulaƟon : 

o Les régulateurs doivent souvent intervenir pour empêcher les abus de posiƟon dominante qui 
peuvent résulter des externalités de réseau. Cela peut inclure des mesures anƟtrust, comme 
l'obligaƟon pour une entreprise dominante de permeƩre l'interopérabilité avec d'autres 
plateformes. 

Exemples détaillés : 

 MicrosoŌ Windows : Dans les années 1990, MicrosoŌ a bénéficié d'effets de réseau indirects massifs 
avec son système d'exploitaƟon Windows. Plus Windows gagnait en part de marché, plus les 
développeurs étaient incités à créer des logiciels compaƟbles avec Windows, ce qui rendait le système 
encore plus aƩrayant pour les nouveaux uƟlisateurs. Ce cercle vertueux a largement contribué à 
l'hégémonie de Windows dans le marché des PC. 

 App Store d'Apple : L'App Store foncƟonne sur une externalité de réseau bilatérale. Plus il y a de 
développeurs qui créent des applicaƟons pour l'App Store, plus l'iPhone devient aƩrayant pour les 
uƟlisateurs. Inversement, plus il y a d'uƟlisateurs d'iPhone, plus il est intéressant pour les développeurs 
de créer des applicaƟons pour iOS, renforçant ainsi la posiƟon d'Apple sur le marché des smartphones. 

 

5.  L’ÉVOLUTION DES MODÈLES ÉCONOMIQUES 

 

Un modèle économique (ou business model) décrit la manière dont une entreprise crée, délivre et capture de 
la valeur. Il s'agit d'un cadre qui détermine comment une organisaƟon génère des revenus, idenƟfie ses 
segments de clients, structure ses coûts, et définit les relaƟons avec ses parƟes prenantes (clients, fournisseurs, 
partenaires, etc.). En d'autres termes, le modèle économique est la stratégie de l'entreprise pour gagner de 
l'argent et rester compéƟƟve dans son secteur. 

 

LES MODÈLES ÉCONOMIQUES TRADITIONNELS : 
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1. RelaƟons marchandes : 

o DéfiniƟon : Dans une relaƟon marchande, les biens ou services sont échangés contre une 
compensaƟon monétaire. C'est le modèle le plus ancien et le plus répandu, où une entreprise 
vend des produits ou services à des consommateurs ou à d'autres entreprises. 

o Exemple classique : Un détaillant vend des produits dans un magasin physique ou en ligne. 
Par exemple, un supermarché vend des aliments, des boissons et d'autres biens de 
consommaƟon à ses clients en échange d'un paiement direct. 

2. RelaƟons non marchandes : 

o DéfiniƟon : Dans une relaƟon non marchande, les biens ou services sont fournis sans échange 
monétaire direct. Ce modèle peut reposer sur des donaƟons, des subvenƟons ou d'autres 
formes de souƟen financier indirect. 

o Exemple classique : Wikipédia, où les informaƟons sont offertes gratuitement aux uƟlisateurs, 
financées par des dons de parƟculiers et des insƟtuƟons, sans que les uƟlisateurs ne paient 
pour accéder au contenu. 

 

LES NOUVEAUX MODÈLES ÉCONOMIQUES DANS L'ÉCONOMIE NUMÉRIQUE : 

1. Économie collaboraƟve (ou économie de partage ou de l’usage) : 

o DéfiniƟon : L'économie collaboraƟve repose sur le partage de ressources, de biens, de 
services ou de compétences entre parƟculiers, souvent facilité par une plateforme 
numérique. Ce modèle permet de maximiser l'uƟlisaƟon des acƟfs existants en les rendant 
accessibles à d'autres personnes contre paiement ou échange. 

o Exemple concret : Airbnb est un exemple emblémaƟque. La plateforme permet aux 
parƟculiers de louer tout ou parƟe de leur domicile à d'autres parƟculiers. Ce modèle 
transforme la propriété privée en un service, permeƩant aux propriétaires de générer des 
revenus supplémentaires et aux uƟlisateurs d'accéder à des logements diversifiés à moindre 
coût par rapport aux hôtels tradiƟonnels. 

o Impact économique : L'économie collaboraƟve modifie la façon dont les biens et services 
sont consommés, encourageant l'usage plutôt que la propriété, et permeƩant une plus 
grande flexibilité et accessibilité. Elle a également conduit à la créaƟon de nouveaux emplois 
et sources de revenus pour les parƟculiers. 

2. Modèle d’abonnement (ou modèle d'accès) : 

o DéfiniƟon : Dans ce modèle, les uƟlisateurs paient régulièrement (mensuellement, 
annuellement) pour accéder à un service ou à un ensemble de produits, sans en devenir 
propriétaires. Ce modèle est parƟculièrement répandu dans les services numériques. 

o Exemple concret : SpoƟfy et Neƞlix sont des exemples de ce modèle. SpoƟfy permet aux 
uƟlisateurs d'accéder à un immense catalogue de musique sans avoir à acheter les chansons 
ou albums individuellement. De même, Neƞlix offre un accès illimité à son catalogue de films 
et séries pour un abonnement mensuel. 

o Impact économique : Ce modèle a transformé la manière dont les contenus culturels sont 
consommés, favorisant un accès instantané et illimité à un large éventail de contenus pour un 
coût modique. Il a également modifié la structure de revenus des industries concernées, qui 
dépendent désormais des abonnements plutôt que des ventes unitaires. 

3. Modèle Freemium : 

o DéfiniƟon : Le modèle freemium combine l'offre d'un service gratuit avec la possibilité de 
souscrire à une version payante offrant des foncƟonnalités supplémentaires. Ce modèle est 
courant dans les applicaƟons et services numériques. 

o Exemple concret : LinkedIn offre une version gratuite de son réseau social professionnel, mais 
propose également des abonnements payants (Premium) avec des foncƟonnalités avancées, 
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comme la possibilité de voir qui a consulté votre profil ou d'envoyer des messages à des 
personnes en dehors de votre réseau. 

o Impact économique : Le modèle freemium permet aux entreprises de construire une large 
base d'uƟlisateurs tout en monéƟsant une porƟon de ces uƟlisateurs via des services 
premium. Cela crée une dynamique où la gratuité aƫre une large audience, et les 
foncƟonnalités payantes génèrent des revenus. 

4. Modèle économique de l'aƩenƟon : 

o DéfiniƟon : Ce modèle repose sur la captaƟon de l'aƩenƟon des uƟlisateurs pour générer des 
revenus, souvent par le biais de la publicité. Dans ce modèle, le produit est souvent gratuit, 
mais l'uƟlisateur "paye" en donnant de son aƩenƟon aux publicités ou autres formes de 
monéƟsaƟon indirecte. 

o Exemple concret : Google et Facebook foncƟonnent principalement selon ce modèle. Ils 
offrent des services gratuits (moteur de recherche, réseau social) mais génèrent des revenus 
en vendant de la publicité ciblée basée sur les données des uƟlisateurs et leur comportement 
en ligne. 

o Impact économique : Ce modèle a transformé les marchés de la publicité, en permeƩant un 
ciblage très précis et en rendant les données des uƟlisateurs extrêmement précieuses. 
Cependant, il soulève également des préoccupaƟons en maƟère de vie privée et de 
manipulaƟon de l'informaƟon. 

5. Modèle économique des plateformes : 

o DéfiniƟon : Ce modèle facilitent les échanges entre deux ou plusieurs groupes d'acteurs (par 
exemple, vendeurs et acheteurs, prestataires de services et consommateurs). Il ne possède 
pas directement les acƟfs échangés, mais crée la structure permeƩant ces échanges. 

o Exemple concret : Amazon et Uber sont des exemples de plateformes. Amazon connecte des 
vendeurs Ɵers avec des millions de consommateurs, tandis qu'Uber met en relaƟon des 
conducteurs avec des passagers. Ces plateformes Ɵrent leur valeur de leur capacité à agréger 
l'offre et la demande et à faciliter les transacƟons. 

o Impact économique : Les plateformes ont remodelé des secteurs enƟers en réduisant les 
coûts de transacƟon, en augmentant l'efficacité, et en permeƩant de nouveaux modèles 
d'affaires. Cependant, elles posent également des défis en termes de concurrence et de 
régulaƟon. 

 

ÉVOLUTION ET HYBRIDATION DES MODÈLES : 

Dans l'économie numérique, les modèles économiques ne sont pas staƟques ; ils évoluent constamment et se 
combinent souvent pour créer des modèles hybrides. Par exemple, Amazon Prime combine le modèle 
d'abonnement avec l'économie de la plateforme et des éléments d'économie collaboraƟve (via des services 
comme Prime Video et les livraisons rapides). Ces évoluƟons reflètent la capacité des entreprises numériques à 
expérimenter et à s'adapter rapidement aux nouvelles tendances et aƩentes des consommateurs. 

 

6.  NORMES ET STANDARDS 

 

Les normes et standards sont des règles établis par des organismes de normalisaƟon (comme l'ISO, l'IEC, ou le 
W3C) pour garanƟr l'interopérabilité, la compaƟbilité, la sécurité, et la qualité des produits ou services.  

Ces règles permeƩent aux différents composants, systèmes ou produits de foncƟonner ensemble de manière 
harmonieuse, facilitant ainsi l'intégraƟon et l'innovaƟon tout en réduisant les coûts liés à l'incompaƟbilité. 

Dans l'économie numérique, les normes et standards jouent un rôle central dans le développement et la 
diffusion de nouvelles technologies. Par exemple, l'adopƟon généralisée des formats de fichiers PDF pour les 
documents ou MP3 pour la musique permeƩent une distribuƟon et une consommaƟon facile du contenu 
numérique. 
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Les entreprises qui respectent les normes peuvent entrer plus facilement sur des marchés internaƟonaux et 
garanƟr la compaƟbilité de leurs produits avec ceux des autres entreprises.  

 

7.  RÉSUMÉ 

 

L'économie numérique s'arƟcule autour de concepts clés comme les places de marché, les relaƟons d'échange 
(B to B, B to C, C to C, B to G), les externalités de réseau, les modèles économiques, et les normes et 
standards. 

Les places de marché numériques (Amazon, eBay, Alibaba) servent de plateformes centralisées où coexistent 
divers types de relaƟons d'échange. Elles permeƩent aux entreprises et aux parƟculiers d'accéder à des 
marchés globaux, en rendant les transacƟons rapides et sécurisées grâce à des infrastructures numériques 
robustes. 

Les externalités de réseau sont fondamentales dans cet environnement. Plus une plateforme a d’uƟlisateurs, 
plus elle devient aƩracƟve, créant un effet de réseau direct (Facebook, LinkedIn) ou bilatéral (Uber). Cela peut 
entraîner des boucles de rétroacƟon posiƟve, renforçant la dominaƟon des plateformes sur le marché. 

Les modèles économiques exploitent ces externalités pour maximiser la croissance. Par exemple, le modèle 
freemium (LinkedIn) aƫre une large base d’uƟlisateurs gratuits, tandis que l'économie collaboraƟve (Airbnb) 
opƟmise l’uƟlisaƟon des ressources existantes. Le modèle d’abonnement (Neƞlix) repose sur des revenus 
récurrents, soutenus par une vaste base d’uƟlisateurs. 

Les normes et standards garanƟssent l’interopérabilité, la sécurité, et la confiance dans ces environnements. 
Des normes comme le PCI DSS pour les transacƟons en ligne et le RGPD pour la protecƟon des données 
personnelles sont cruciales pour maintenir la confiance des uƟlisateurs et assurer la conformité légale. 

En somme, l'économie numérique est un écosystème intégré où les concepts interagissent pour créer un 
environnement dynamique et complexe. Les entreprises qui maîtrisent ces interconnexions dominent souvent 
le marché grâce à l'exploitaƟon stratégique des effets de réseau et des modèles économiques adaptés. 

 

8.  EXERCICE 1 
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9.  EXERCICE 2 
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