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Résumé : Les progres récents des technologies numériques créent de nouvelles opportunités
et constitue un important moteur d'innovation et de création de valeur inédite pour les
entrepreneurs. Cet article présente une réflexion théorique fondée sur les articles clés publiées
dans des revues indexées entre 2005 et 2021 qui traitent de 1’entrepreneuriat numérique et
I’innovation favorisées par les Business modeles de plateformes. Dans 1’objectif d’aider les
entrepreneurs a identifier les opportunités commerciales de I’écosystéme numérique et de les
conceptualiser dans un modele d’affaire, le cadre proposé apporte une réponse a la
question suivante: « Quelles sont les opportunités d’innovation favorisées par les business
models de plateforme ? ». L’article propose un cadre pour le développement des modéles
d’affaires de I’entreprise plateforme et surligne les principaux challenges a relever pour
réussir dans 1’écosystéme entrepreneurial numérique.

Mots-clés : Entrepreneuriat numérigue ;business model numérigue ;entreprise plateforme ;
opportunités d’innovation.

INNOVATION OPPORTUNITIES FOSTERED BY PLAFORM BUSINESS MODELS

Abstract : Recent advances in digital technologies are creating new opportunities and are an
important driver of innovation and new value creation for entrepreneurs. This paper presents
a theoretical reflection based on key articles published in indexed journals between 2005 and
2021 that address digital entrepreneurship and innovation enabled by platform business
models. With the objective of helping entrepreneurs identify commercial opportunities in the
digital ecosystem and conceptualize them in a business model, the proposed framework
provides an answer to the following question: "What are the innovation opportunities fostered
by platform business models?”. The article proposes a framework for the development of
platform business models and highlights the main challenges to be faced in order to succeed
in the digital entrepreneurial ecosystem.

Keywords: Digital entrepreneurship ; digital business model :platform enterprise; innovation
opportunities.




LES OPPORTUNITES D’INNOVATION FAVORISEES PAR LES BUSINESS MODELS DE PLATEFORMES
Introduction

Catalyseur de transformations structurantes et a fort impact, le numérique constitue un
véritable levier de changement et de développement. L’écosystéme entrepreneurial
numérique évolue rapidement a un rythme accéléré et il semble que le monde universitaire est
sur le point de rattraper les derniers développements (Kraus, Roig-Tierno and Bouncken,
2019). Jusqu'a présent, la recherche sur 1’entreprencuriat numérique prend la forme d'un
ensemble fragmenté d'idées provenant d’angles différents avec un manque d’études sur
I'entrepreneuriat adoptant la stratégie de plateforme ouverte (Hsieh et Wu 2019). Le cadre
théorique intégré que nous proposons va permettre de regrouper harmonieusement les
connaissances disponibles pour une compréhension plus cohérente de 1’entrepreneuriat
numérique et pour identifier les opportunités d’innovation qu’elle présente dans 1’objectif
d’inspirer et inciter les entrepreneurs et les acteurs de 1’écosystéme entrepreneurial a libérer
leurs capacités créatives, a explorer de nouveaux secteurs et conquérir de nouveaux marchés.

1. Notions clés
1.1 L’entrepreneuriat Numérique

L’entrepreneuriat numérique consiste a établir une nouvelle entreprise avec une idée
commerciale innovante au sein de I’économie numérique, en utilisant une plateforme
électronique pour offrir des produits et services basés sur une création de valeur purement
électronique (Kollmann, 2006). D’apres (Hull et al., 2007), I'entrepreneuriat numérique est
une sous-catégorie d'entrepreneuriat dans laquelle une partie ou la totalité de ce qui serait
physique dans une organisation traditionnelle a été numérisée (le marketing, le mode de
commercialisation, la nature du produit, le lieu de travail et les interactions avec les parties
prenantes, équipe de travail virtuelle...). Hull et al (2007) ont évalué le potentiel de la
numeérisation dans les activités de I’entreprise pour distinguer trois types d’entrepreneuriat
numérique ; 1. L'entrepreneuriat numérique léger qui consiste a s'aventurer dans I'économie
numérique en complément d’une activité traditionnelle (site web et marketing numérique
comme complément, interaction avec les parties prenantes par courrier électronique, équipe
de travail virtuelle); 2. L'entrepreneuriat numérique modéré qui exige la présence d’une
infrastructure numérique pour commercialiser et livrer en ligne des produits numériques; 3.
L’entrepreneuriat numérique extréme au niveau duquel, I'ensemble de l'entreprise est
numeérisé, y compris les biens et les services, la production, le marketing, la vente, la
distribution, la livraison, voir méme le payement en monnaie numérique. Cette typologie
nécessite davantage de précision, les frontieres et les contours entre les types
d’entrepreneuriat numérique nécessitent d’étre suffisamment marqués et délimités.

2.2. L’entreprise plateforme

En économie, une plateforme désigne des marchés bilatéraux ou multilatéraux au
niveau desquels deux ou plusieurs parties ayant des externalités de réseau croisées peuvent
interagir, subir des codts et accumuler des revenus (Eisenmann, Parker and Van Alstyne,
2006). La littérature sur I'innovation en matiére de produits ou de technologies définit une
plateforme comme le module central d'un systéme auquel des tiers peuvent facilement se
connecter et sur lequel ils peuvent s'appuyer pour étendre le systeme d'utilisation (Gawer,
2009). En tant que module central, une plate-forme remplit non seulement les fonctions



essentielles de I'écosysteme, mais établit également les regles d'interface. Elle peut étre
conceptualisées comme une organisation évolutive fédérant et coordonnant de maniére
efficace et efficiente l'interaction, l'innovation et la concurrence des participants (Gawer,
2014). Une plateforme fait également référence a une technologie qui permet a d'autres
entreprises de se connecter a elle et créer de la valeur. En tant que telle, une entreprise
plateforme agit comme un support permettant aux petites entreprises d'innover et de se
développer plus rapidement. Les acteurs qui créent ce genre de plateforme numérique
constituent une partie considérablement importante pour fournir I'infrastructure nécessaire,
bien que les entrepreneurs et les clients qui agissent sur ces plateformes numériques soient
des participants aussi importants pour créer de la valeur (Herrmann et al., 2018). Suite a ces
éclaircissements, nous pouvons déduire que I’entreprise plateforme peut prendre deux formes
différentes ; une interface d’intermédiation qui crée de la valeur en connectant un fournisseur
a un consommateur, ou une infrastructure support qui intégre de nombreuses petites
entreprises et qui leur permet d’exercer une activité entrepreneuriale et créer a leur tour de la
valeur. Evans et Gawer (2016) distinguent quatre types de plateformes ; la premiére appelée
« plateformes de transaction », facilite les transactions entre différents types d'individus et
d'organisations. La deuxiéme, nommée « plateformes d'innovation » désigne un module
technologique utilisé comme base sur laguelle un grand nombre d'innovateurs peuvent
développer des services ou des produits complémentaires. Ces innovateurs complémentaires
peuvent étre n'importe qui, n'importe ou dans le monde, et ensemble ils forment un
écosystéme d'innovation autour de la plate-forme. Les plate formes d’innovation permettent
donc a leurs propriétaires de puiser dans un réservoir potentiellement illimité d'innovateurs
externes. Contrairement au modéle de I’innovation ouverte (Chesbrough, Vanhaverbeke and
West, 2008), ce sont ces innovateurs externes eux-mémes qui recherchent la plateforme et
tentent de s'y connecter, la plateforme d’innovation devient un aimant pour les innovateurs
externes complémentaires (Evans and Gawer, 2016). L'iPhone, qui compte des centaines de
milliers d'applications, en est un exemple. Ces applications sont développées par des
innovateurs du monde entier, qui utilisent la technologie que la société Apple a mis a leur
disposition par le biais des interfaces de programmation d'applications (API). La
« plateforme intégrée » est le troisieme type de plateforme, cette infrastructure technologique
integre a la fois une plateforme de transaction et une plateforme d'innovation. Apple par
exemple dispose a la fois I'App Store et d'un vaste écosysteme de développeurs tiers qui
soutient la création de contenu sur la plate-forme. Nous constatons que généralement, sauf
cas contraire, les plateformes d’innovation assurent souvent la fonction de transaction, elles
sont donc des plateformes intégrées. Quatriemement, Les plates-formes d'investissement sont
constituées de sociétés qui ont développé une stratégie de portefeuille de plateformes et
agissent en tant que société holding (Evans and Gawer, 2016).

2.3 Le Business modele numérique

Le concept de modéle d'affaire est une lentille utile pour mieux comprendre la logique
commerciale d'une entreprise en décrivant comment la valeur est créée, livrée et captée
(Osterwalder and Pigneur, 2010). (Chesbrough, 2007) met 1’accent sur la proposition de
valeur ou la valeur créée pour les utilisateurs, le mécanisme de génération de revenus, le
marché cible, la stratégie concurrentielle, la position dans la chaine de valeur et la position de
I'entreprise dans le réseau de valeur. Un modéle d'entreprise peut étre qualifié de numérique,
si les technologies numériques declenchent des changements fondamentaux dans les



dimensions de création, livraison et captage de la valeur (Hedman, Sarker and Veit, 2016). Le
cadre VISOR pour les modéles d'affaires numériques est structuré en cing principales
composantes (ElI Sawy and Pereira, 2013):

1. La proposition de valeur traite des raisons pour lesquelles des segments de clientéle
particuliers apprécieraient les produits et services d'une entreprise et seraient préts a
payer un prix supérieur pour ceux-ci.

2. Le succés de la livraison de la valeur dans un environnement numérique dépend
fortement de l'interface utilisateur (attractivité, érgonomie et commodité, énergie
positive). Elle doit générer une expérience extraordinaire "I’effet Waouh". L’interface
est le lien entre la nature qualitative et expérientielle de la proposition de valeur
(expérience client) et I'infrastructure physique qui la fournit (plateforme).

3. Les plates-formes de service définissent le "terrain de jeu™ sur lequel les partenaires
collaborent, la valeur est assemblée et les clients accedent & une proposition de valeur
et la découvrent.

4. Le Modéle d'organisation du réseau de valeur (Allee, 2000) décrit comment
I’entreprise focale et I’ensemble des partenaires et individus qui affectent les activités
de création de valeur organiseront les processus commerciaux, les chaines de valeur
afin de fournir des produits et des services de maniére efficace et efficiente.

5. Le modele de revenu répond a la question : "comment gagner de I'argent en faisant
cela ?". il présente la structure des colts et le potentiel de profit générés par cette
proposition de valeur (Richardson, 2005).

Il existe quatre phases itératives pour innover et créer de nouveaux modeles d'affaires
numériques : la découverte, le développement, la diffusion et I'évaluation de I'impact
(Fichman, Dos Santos and Zheng, 2014). La principale contribution de cet article est
pertinente pour la phase de découverte. Remane et al. (2017) ont distingué deux options pour
découvrir de nouveaux modeles d'affaires numériques : la recombinaison ou I'invention
(Fichman, Dos Santos and Zheng, 2014). La recombinaison signifie qu'un modéle d'affaires
existant est modifi¢ en adoptant, au niveau d’une ou plusieurs dimensions, des solutions
d'autres modéles d'affaires. L'invention fait référence a la construction de modeéles d'affaires
completement nouveaux en spécifiant successivement chaque dimension du modele d'affaires

2. Les opportunités d’innovation favorisées par les Business Modeles de plateformes

La technologie numérique fournit aux entrepreneurs une nouvelle forme d'infrastructure
offrant une multitude d'opportunités. L'opportunité désigne le potentiel de trouver de
nouveaux marchés, de créer de nouveaux produits ou de nouveaux modeles d’affaire. Les
entrepreneurs considérent une opportunité comme plus attrayante lorsqu’elle est unique,
lorsqu'il existe une demande percue de la part des clients et lorsqu'elle est proche du capital
humain de DP’entrepreneur (Mitchell and Shepherd, 2010). Alvarez, Barney, et Anderson
(2013) affirment que I'étude du processus par lequel les opportunités se forment devrait étre
au centre de la recherche sur les entrepreneurs. Nous prendrons le soin de présenter deux
Voies innovantes pour créer, livrer et capter de la valeur au sein de I’écosysteme numérique.

2.1 L’économie du partage comme source majeure de nouveaux modéeles d’affaires
numériques



Les entrepreneurs actifs dans I’économie du partage sont décrits comme des
entrepreneurs numeériques qui utilisent les TIC modernes pour créer des opportunités
commerciales. Le partage a en effet, une perspective lucrative qui donne naissance a une
nouvelle génération de modeéles commerciaux (Sacks, 2011). L’économie du partage offre
des avantages distincts permettant de surmonter les obstacles liés aux ressources individuelles
limitées(Fournier, Eckhardt and Bardhi, 2013), d’ou le transfert du comportement des
consommateurs de la propriété privée vers la propriété partagée, qui menace les modeles
commerciaux traditionnels (Belk, 2014). L’économie du partage est un modéle économique
basé sur le partage d'actifs sous-utilisés (Richter, Kraus and Syrja, 2015), contre des
avantages monétaires ou non monétaires (Botsman, Botsman and Botsman, 2013). Il permet
aux individus d’emprunter des biens plutoét que de les acheter et de les posséder. C’est une
facon de faire transpirer des actifs sous-utilises, en créant des communautés autour d'eux et
en transformant les consommateurs en fournisseurs. Ce modéle économique est rendu
possible et il est facilité par les TIC : internet, smartphones, le cloud, la géolocalisation, etc.
(Kempf ,2013). Il est actuellement largement évoqué dans les marchés P2P mais une
opportunité égale réside dans les modéles B2C (Botsman, 2013), et pourquoi pas dans les
modeles C2B, G2C, CtoG et GtG. Selon Kempf (2013), les entrepreneurs numériques
peuvent choisir de s'engager dans trois dimensions différentes de I'économie du partage : (1)
le partage de contenu numérique (2) le partage de biens physiques et (3) la participation a des
projets commerciaux, culturels et sociaux (crowdfunding).

3.2 Les apports des plateformes a la promotion de I’entrepreneuriat numérique

L'invention et la commercialisation représentent les deux phases importantes du
processus d'innovation (Huizingh, 2011). Ainsi, la conception et le développement de
nouveaux produits/services représente l'activité principale de la phase d'invention, tandis que
le processus d'introduction de ces produits/services dans le marché est la phase de
commercialisation (Hsieh and Y. J. Wu, 2019). La création d’une communauté en ligne sur
I’entreprise plateforme pour échanger les points de vue des utilisateurs et solliciter des
commentaires sur les services permet d’adopter les idées créées dans la communauté et saisir
des opportunités entrepreneuriales (Tietz and Herstatt, 2005). En parcourant les avis et les
conversations autour des produits actuels, ’entrepreneur peut développer des produits
répondant aux frustrations des consommateurs et incluant les fonctionnalités demandées.
Afin de commercialiser leur produits, les entrepreneurs peuvent également profiter des
plateformes comme un canal pour atteindre les utilisateurs et les acheteurs cibles (Hsieh and
Y. J. Wu, 2019). Les magasins d'applications iOS d'Apple et Android de Google représentent
des exemples de ce type de plateforme de promotion et de vente d'applications, elle aident les
développeurs d’application non seulement a promouvoir et a vendre leurs produits/services,
mais aussi a bénéficier d’un soutien opérationnel (Hsieh and Y. J. Wu, 2019). Outre les
plateformes susmentionnées qui répondent aux besoins spécifiques des entrepreneurs pour
développer et commercialiser leurs produits/services, certaines plateformes offrent des
services plus genéraux et complets aux entrepreneurs (Hsieh et Wu 2019). La plateforme de
la Startup Autobahn fournit un environnement d'écosysteme entrepreneurial, aidant les jeunes
entreprises non seulement a tester des technologies émergentes, mais aussi a créer des
approches efficaces de mise sur le marche et a valider leurs modeles commerciaux (Hsieh and
Y. J. Wu, 2019). Ces plateformes intégre des partenaires industriels connexes et propose
divers cours sur I'innovation et I'entrepreneuriat. Grace a ces plateformes d'incubation, les



entrepreneurs peuvent commercialiser leurs nouvelles idées auprés de clients potentiels,
obtenir les ressources nécessaires et accéder au réseau consultatif d'experts. C’est le cas de la
plateforme Travel Startups Incubator (TSI) qui fournit une infrastructure permettant aux
jeunes entreprises de l'incubateur d'entrer en contact avec des investisseurs potentiels et celui
de la plateforme d'innovation HOPE de Hajer, qui permet aux utilisateurs de présenter leurs
modeles d'affaires et leurs idées de commercialisation, et fournit les solutions techniques
nécessaires a leurs besoins d'innovation. Ainsi, les utilisateurs soumettent leurs solutions
commerciales et/ou autres solutions 10T via la plateforme d'innovation ouverte et deviennent
des entrepreneurs et des partenaires dynamiques de Haier (Hsieh et Wu 2019.)

3. Défis et facteurs de succés de I’entreprise plateforme

La création des adeptes de la plateforme et le développement de la communauté
d'utilisateurs est le principal défi des entrepreneurs numériques (Standing, Holzweber and
Mattsson, 2016). Plus les utilisateurs s'engagent sur la plateforme, plus celle-ci devient
attrayante pour de nouveaux utilisateurs potentiels (effet de réseau). L’ouverture d’une
plateforme renvoie aux conditions d’acces des utilisateurs d’un coté et a 1’ouverture de la
plateforme sur d’autres plateformes de ’autre c6té. Les plateformes ont plus de chances de
réussir si elles sont liées a des plateformes légitimes et de haut niveau dans I'écosysteme
numérique. Un propriétaire de plate-forme peut développer par exemple une nouvelle plate-
forme autonome avec des interfaces et des fonctions soigneusement concues de maniere a
tirer parti des ressources existantes d'une plate-forme établie et & créer une synergie entre les
deux (Wan et al., 2017). La confiance est une question importante dans I'‘économie
numérique. Une plateforme devrait étre synonyme de transparence et de proximité avec les
clients, mais aussi de franchise et d'honnéteté, il convient donc de contrdler les utilisateurs, de
distinguer les moutons noirs des blancs, et de se débarrasser rapidement des moutons noirs
(Richter, 2017). Vouloir poster les besoins sur une plateforme d'innovation ouverte en ligne
suggere que les informations sont énoncées de maniere explicite afin qu'elles puissent étre
comprise par des personnes extérieures, ce qui entraine le risque de révéler des secrets
commerciaux ou des probléemes de brevet (Hallerstede, 2013). Des informations sensibles
constituant un avantage concurrentiel peuvent devoir étre révélées pour trouver une solution..
Si une communauté ouverte permet a une entreprise de créer plus facilement de la valeur, elle
rend plus difficile le captage de la valeur créée. Nous récapitulons les déterminants du succes
de I’entreprise plateforme dans le schéma ci-dessous :

La création des adeptes/ Effet de réseau

L'instauration de la confiance entre les participants

Le maintien de la confidentialité des connaissances clés des
participants, source d'avantage concurrentiel Succés de I'entreprise plateforme

L'usage des technologies et d'une architecture permettant
Fouverture sur des plateformes de haut niveau

Gouvernance /Coordination /Partage de la valeur créée

gure 1. Les
déterminants du succes de I'entreprise plateforme

6



4. Synthese et discussion

L’esprit entrepreneurial est une énergie qui amine tant d’individus, d’entreprises,
d’associations ou de gouvernements. La quéte d’opportunités entrepreneuriales est un plaisir
permanent pour ces entrepreneurs passionnés hantés par 1’objectif de créer de la valeur et
apporter un changement positif et durable. Le numérique incarne ce réservoir inépuisable
d’opportunités pour atteindre cet objectif. Le développement d’une plateforme ou I’adhésion
a une autre préalablement développée est un élément indispensable pour entreprendre dans
I’univers digital. L’entrepreneur crée de la valeur via la plateforme de trois maniéres
différentes :

1. En facilitant les transactions entre différents types d'individus et d'organisations qui
auraient des avantages mutuels a se trouver et échanger en ligne (voir figure 2). Le
modele d’affaire que nous proposons est une source inépuisable de reconfigurations
créatives a explorer pour créer, livrer et capter davantage de valeur. Le propriétaire
de la plateforme peut servir d’interface intermédiaire entre deux ou plusieurs
particuliers, entreprises, investisseurs, gouvernements, association ou ONG en
vendant un bien /service ou en partageant des actifs sous utilisées, physiques,
numériques ou monétaire. Cet entrepreneur numeérique peut développer son activité
en ciblant de nouveaux segments, en optant pour de nouveaux canaux de livraison
de la valeur et en exploitant de nouvelles possibilités pour encaisser plus de
bénéfices. L’ouverture de la plateforme en question sur d’autres plateforme bien
positionnée va I’aimanter pour captiver et attirer de nouveaux adeptes.
L’accentuation de cet effet de réseau fera jaillir 1’abondance des avis et
informations échangées par les utilisateurs de la plateforme, source clé pour
développer de nouveaux produits et améliorer la qualité des services offerts. Nous
résumons ainsi les voies d’innovation favorisées par les business modéles des
plateformes de transaction a travers sept opportunités a saisir :

- Vendre ou partager de nouveaux produits / services

- S’ouvrir sur d’autres plateforme réputées, garant de synergies pour attirer de
nouveaux adeptes et renforcer 1’effet de réseau

- Choisir de nouveaux canaux de livraison de la valeur

- Cibler un nouveau segment de clientéle

- Choisir une nouvelle modalité de captage de la valeur

- Recruter les meilleures équipes a I’échelle mondiale

- Exploiter les informations et avis échangés par les utilisateurs autour des produits
actuels pour développer de nouveaux produits



Figure 2: Les opportunités d'innovation favorisées par les Business modeles des
plateformes de transaction

———————————————————————————————————————————————
Plateforme de transaction
(Marché Bilatéral / multilatéral)

aux canaux de livraison de la valeur

#4444

dui Offre de valeur Livraison de la valeur
aux produits / services . vepte de bien / service +  Numérique

- ———

01- Vendre ou partager de nouvs 03 - Choisir de nou

e
* Partage d"actifs sous- utilisés +  Physique
(bien physique, bien
numérique, service)
* Crowdfunding

| I

| |

| |

| I

| |
————————— 4————— 5 [
: Plateforme 2 | azic | Utilisateurs /cible i Technologie Utilisateurs/ cible }
| : F & e |+ Entreprise . API * Entreprise I
| | ; é w } * Consommateur ® | « Géolocalisatior] * Consommateur 044 Cibler un nouveau segment de clientéle
| [ 2 * Gouvernement |+« Cloud ¢ Gouvernement |

N o °
: : E z = | + Association 2 | » Bigdata * Association }
I BB e } + ONG l + ONG I
a I
| - - i
! | 53 -2- } Capture de |la valeur (modéle de revenu) I
| | 2 2 . O5- Choisir une nbuvelle modalité de capture de la valeur
| | S o I * Publicité |
| | 2 | } * Commission I
: : E_ % | * Abonnement }
| | G 3 | * Freemium I
| | @ - } * Pay as you go |
| | = | |
| | ) . . . . . | . L s -
| | ; Réseau de valeur / partenaires clés /estimation du cot  O6- Recruter les meilleures équipes a I'échelle mondiale
| Lo o o o o o o o I
! i
|
|

|

07 . Exploiter les informations et avis échangés par les utilisateurs autour des produits actuels pour développer de nouveaux produits
2. En se connectant a une plateforme d’innovation (voir figure 3), I’entrepreneur qui
dispose genéralement de ressources limitées pour développer sa propre plateforme,
utilise I’infrastructure mise a sa disposition pour produire, vendre ou partager de
nouveaux produits ou services, en complément ou en compétition avec ceux offerts
par la plateforme accueillante. A ce niveau, I’entrepreneur est censé bénéficier du
support et avantages que la plateforme héte met a sa disposition (soutien
opérationnel, accompagnement, financement, formation, validation des modeles
commerciaux, mise en contact avec des investisseurs), une sorte d’€écosysteme
entrepreneuriale favorable a I’éclosion de 1’activité de 1’entrepreneur, qui devient un
innovateur externe et un partenaire clés de la plateforme mére.

3. En chapotant une plateforme d’innovation, I’entrepreneur propriétaire peut créer et
livrer directement la valeur a I’utilisateur final, comme il peut le faire indirectement
via les entrepreneurs connectés a sa plateforme (voir figure 3). Il offre a ces
entrepreneurs précoce I’infrastructure et 1’appui nécessaires pour créer a leur tour de
la valeur, sans ou avec contre partie (abonnement a la plateforme). A ce niveau, le
chef d’orchestre est censé saisir la manne colossale prévenant des innovateurs
adhérents.

Ainsi s’ajoute deux autres opportunités a saisir par les entrepreneurs numeériques :

- Bénéficier de I’environnement d’écosystéme entrepreneurial offert par les plateformes
d’innovation

- Converger les efforts et renforcer la synergie des entrepreneurs hébergés par la
plateforme d’innovation.

Figure 3: Les opportunités d'innovation favorisées par les Business Modeéles des
plateformes d'innovation
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La créativité et la découverte d’idées inédites prend forme suite a I’initiative de
recomposer et associer ce qu’il y a de meilleur dans deux ou plusieurs composants totalement
différents et étranges. Quel que soit ’entrepreneur (particulier, entreprise, gouvernement,
association, ONG), le type de plateforme déployé, le bien ou le service qu’il offre, sa cible,
son réseau de valeur, le mode déployé pour la livraison et la retenue de valeur, il reste une
source infinie d’idées a explorer et d’opportunités a saisir.

Conclusion

Cette étude contribue a I’enrichissement de la littérature sur la création de valeur a
travers les business modéles de plateforme. Un nouveau modéle d'entreprise responsable et
intelligemment congu augmentera la valeur créée pour toutes les parties prenantes. La
créativit¢ dans la conception de nouveaux modeles d’affaires n’est pas suffisamment
unvestigué par les chercheurs. Elle est devenue I'un des facteurs les plus importants dans les
environnements commerciaux numériques d'aujourd'hui. Le challenge de [1’entreprise
plateforme a 1’ére du numérique est de trouver les moyens et le modele adéquat pour créer
une valeur verte et durable capable de solutionner les problémes sociaux et
environnementaux. Pour créer, livrer et capter davantage de valeur, les entrepreneurs peuvent
tirer profit de I'écosysteme numérique en exploitant les opportunités citées des les figures 2 et
3. Il existe sans doute d’autres opportunités d'innovation favorisées par les business mod¢les
des plateformes que nous n’avons pas identifiés, les explorer constitue une passionnante voie
de recherche pour promouvoir I’entrepreneuriat numérique. Evaluer la capacité des modéles
congus dans cette recherche a inspirer de nouvelles idées aux entrepreneurs du secteur privé
ou public, traditionnel ou numérique constitue également un champ d’investigation pour les
recherches futures.
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