¥ FABERNOVEL

CONSULTING

Research paper — Septembre 2007

Modeles economiques des logiciels open source et
logiciels libres : quelques points de repere

faberNovel Consulting 2007
Document public



Cette création est mise a disposition selon le Contrat Paternité - Pas
d'Utilisation Commerciale - Partage des Conditions Initiales a I'ldentique
3.0 disponible en ligne http://creativecommons.org/licenses/by-nc-sa/3.0/
ou par courrier postal a Creative Commons, 171 Second Street, Suite
300, San Francisco, California 94105, USA

++++++++++++

CONSULTING



Ce gu'’il faut retenir de ce document

® Le secteur du logiciel open source connait une forte croissance qui devrait se
prolonger dans les années a venir

® Les entreprises open source se sont structurées autour de quatre business
models :

Le modele de services

Le modele de distribution a valeur ajoutée
Le modele de licence double

Le modele de mutualisation

® Ces husiness models sont rentables et viables sur la durée

® Au-dela de la diversité des business models, il existe plusieurs facteurs clés
de succés communs a toutes les entreprises open source

@ Plusieurs facteurs, comme l'intensification de la concurrence et une méfiance
persistante vis-a-vis des solutions open source, pourraient conduire a une
modification des stratégies a venir des entreprises

------------
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A l'origine de I'open source : le
mouvement du logiciel libre

® Le logiciel libre est apparu en 1985 avec la fondation de la Free Sofware
Foundation (FSF) par Richard Stallman

® Selon la FSF, les logiciels libres doivent respecter quatre libertés :
® Liberté d’exécuter le programme, pour tous les usages

® Liberté d’étudier le fonctionnement du programme et donc liberté d’avoir acces
au code source du logiciel

® Liberté de redistribuer des copies et de les vendre
® Liberté d’améliorer le programme et de publier ses améliorations

® La FSF attribue plusieurs licences, dont la plus répandue est la General
Public License (GPL). En 2004, elle représentait 68,5%"des projets listés par
SourceForge”

® Pour éviter la confusion libre/gratuit, 'Open Source Initiative, créée en 1998, a
élaboré I'Open Source Definition

------------ 1) Sur un panel de 52.183 projets
""""""" 2) Sourceforge est la plus grande plateforme internet de développement et de téléchargement des codes et applications open source
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Les licences open source répondent a dix
criteres

® La libre redistribution

® [|’accés au code source

® [e droit de modifier le code source et de développer des applications dérivées

® Le respect de l'intégrité du code source de l'auteur : la licence peut exiger que les
applications dérivées soient distribuées sous un autre nom, ou que la version originale
préserveée soit distribuée avec des patches

® ['interdiction de discriminer des personnes ou des groupes

® L'interdiction de discriminer des domaines d’applications

® [’universalité des droits attachés au programme. lls doivent s'appliquer a tous ceux a qui
il est redistribué sans obligation pour ces parties d'obtenir une licence supplémentaire
(ceci permet d’éviter que des programmes bénéficiant initialement de la licence attribuée
par I'Open Source Definition puissent ensuite étre appropriés par des moyens indirects
comme I'exigence d’une clause de dissimulation)

® La protection du programme et non pas du produit

L’absence de prolifération* a d’autres produits intégrant un code source protége

® La neutralité technologique. La licence ne peut discriminer aucune technologie ou style
d’interface

------------

*: On parle également trés souvent de « contamination » de la licence
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Trois types de licences peuvent étre
identifiées en fonction de leur permissivité

[——————————————— - permissive
| @ Elles imposent I'obligation de placer 4\
| sous la méme licence tout logiciel
modifié et tout programme incluant ce
| logiciel dans un produit dérivé

@ Exemples:
®  General Public License (GPL)
®  Mozilla Public License (MPL)

_______________ Les licences
r libres copyleftées
| @ Elles comportent une clause autorisant les proliférantes
| utilisateurs a mélanger le logiciel a un logiciel
propriétaire et a le placer sous licence
| propriétaire, a condition que le module libre
| utilisé reste sous licence libre

I

I

@ Exemples: ' '
®  Lesser General Public License (LGPL) Les licences libres
®  Berkeley Software Distribution (BSD) copyleftées persistantes
l_ ® License MIT

9)l|iqenndoiddy

@ Nimporte qui peut s’approprier un code
source sous cette licence
@ Exemples:

®  Xfree86 Les licences libres non copyleftées
@ X Consortium

l_ ® License Apache

+ permissive
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La progression des logiciels open source
devrait se maintenir dans les années a venir

@ |es solutions open source conservent une marge de progression importante

Adoption des solutions open source aux

Adoption des solutions open source en Europe* (2005) EU* (2005)
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59,9 millions de dollars :

Le résultat net de Red Hat en 2006

* 1 Sur un panel de 305 entreprises européennes et 104 entreprises américaines

: : ¥ Sources : Forrester, 2005, analyses faberNovel VFABERNQ)\!I‘EFL




Les qualités des solutions open source
sont aujourd’hui largement reconnues

® Une utilisation plus souple et plus

~e Montant économisé suite a 'adoption de solutions open
sdre : e
N : 3500 source* [$ ‘000] (2005)
® Possibilité d’'adapter le produit aux
besoins exacts a partir du code source 3000 -
® Contraintes de transférabilité des
logiciels moindre 2500 -
® Mises a jour fréquentes
® Facilité d’émission des patches 2000 -
1500 -
® Un produit de qualité pour un prix 1000
inférieur aux logiciels propriétaires
500 -
® Un capital de sympathie important et 0 -
une adhésion aux valeurs véhiculées Organisation ayant Organisation ayant Organisation ayant

un revenu moyen un revenu élevé unrevenu trés élevé

par le mouvement open source (<$50 M) (entre $50 M et $1 Md) (> $1 Md)

De nombreux cadres restent pourtant méfiants en raison d’'une
méconnaissance des modeles économiques des entreprises open source

i c. : o + : 1 ... *:Surun panel de 502 entités (entreprises, agences gouvernementales et autres organisations) américaines entre aolt et septembre 2005

+ =+ ++2 4 s+ 24 s+ Sources : Optaros 2005, analyses faberNovel
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L’objectif de cette étude est d’analyser les différents
business models des entreprises open source

@ Schématiquement, un business model est constitué de deux éléments :

Le modeéle de revenus La structure de colts

® Creéation de valeur : définition de I'offre ® Définition en fonction des catégories
générant la valeur d’utilité percue par de colts (matiéres premieres,
le client (VUPC) la plus élevée marketing, R&D, administratif) et de

L leur type (fixe ou variable
® Capture de la valeur créée a travers : ype ( )

® |a vente de droits (vente de brevets, de ® |dentification des compétences

licences, voire de fichiers clients) propres a l'entreprise lui offrant un
® |a vente de produits avantage comparatif sur la
® |a vente de services concurrence

® Détermination des moyens d’accés
aux sources de financements

@ Les business models de l'open source ont la particularité de différer
essentiellement par leurs modeles de revenus. Par souci de clarté, nous
présenterons une typologie centrée sur ces modeles

------------
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Quatre business models peuvent étre
identifiés

Le modeéle de services

Le modéle de

ou de valorisation distribution a valeur

indirecte

Business
Model

Le modele de licence
double ou licence open
source commerciale

ajoutée

Le modele de
mutualisation

Quel que soit le modéle adopté, toutes les entreprises proposent des

services complémentaires a leurs produits pouvant représenter du
guart a la moitié de leur chiffre d’affaires

............

++++++++++++
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Le modele de services se présente sous

deux formes

------------

Modele de services simples
commercialisation de services sans lien
avec un logiciel particulier

« Our job is to be the Switzerland of

opeéen source software components »
(M. Halsey, vice président des alliances et des ventes a l'international
de Spikesource)

Une variante de ce modéle consiste a
fournir un service d’application sans lien
direct avec les logiciels open source
utilisés via le réseau internet en utilisant
un protocole standard (modele ASP)

Modéle de valorisation indirecte
commercialisation de services associés
a des logiciels développés ou packagés
en interne

Le modeéele de services -

Editeurs Fournisseurs
de logiciels de services i C
Vente ou Commercialisation | Problémes avec
distribution des services les logiciels
gratuite des utilisés,
logiciels Bosoin de
formation
y
00000000 5
OCOORNROOCO
0000900 @
O-0-0-6-6-6-6-0
- Editeur ou distributeur de logiciels
-5 7 Distribution Commercialisation
gratuite des des services
Signalisation logiciels associés
de bugs, = Objectif : extension
développements de la communauté
de patchs, )
propositions i 0 ¢
d’amélioration [ ® &
.._f < %Iients:
O N

oFeveTeveY ¥ ¥

@ommunaute d'utilisateurs
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. , cer s Le modéle de services
Les services proposés sont de différentes g

natures

Surveillance

*Contréle des algorithmes
*Détection de bugs
*Surveillance de
problémes de sécurité
provenant d’autres logiciels
open source

Formation

<Aide *Aide a l'intégration de
«Publication de documents logiciels testes

supports Interopérabilité garantie
*Création de patches en cas

de probléeme

Tests et garantie

------------
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. . . Le modéle de services
Le modéele de services simples repose g

sur deux leviers opposes

Leviers de croissance

¥

Extension du nombre de
services proposes

® Segments du marché dépendant du ® Degré dintensité de la concurrence sur

nombre d’entreprises commercialisant les services proposés : plus la
des solutions open source sans concurrence est forte et plus
proposer de services complémentaires 'entreprise open source a intérét a
de qualité satisfaisante développer des compétences
" , L articulieres  autour de uelques

@ Capacité de I'entreprise a proposer des Services quelq

services sur un grand nombre de

logiciels qu’elle n'a pas elle-méme ® Besoin des consommateurs et

développés sensibilité¢ au prix : si les clients
potentiels ont des besoins spécifiques
et sont peu sensibles au prix,
I'entreprise open source aura intérét a

\F\aCteurS se spécialiser autour de quelques

services trés rentables et facilement

d’évolution valorisables

------------
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. . . . Le modeéle de services
Le succés du modeéle de valorisation vices [

indirecte repose sur deux leviers

Leviers de croissance

¥

Augmentation de la taille du
marché en favorisant une
diffusion large des solutions

@ Degré d’intensité de la concurrence sur les @ Degré d’intensité de la concurrence sur les
logiciels proposeés, qui dépend du risque de services complémentaires proposés

)
«forking™» @ Choix du degré de finition du produit :

® Choix de la licence : ® Un produit trop élaboré nécessite peu de
® Si les produits sont destinés a un usage services complémentaires
direct, aucun autre logiciel ne sera ® Un produit trop éloigné du produit
développé a partir du code source opérationnel risque de susciter le rejet de
développé par l'entreprise. Une licence la part des utilisateurs et des développeurs

de type copyleftée est donc adaptée car il
n’y a pas de risque de prolifération

@ Si les produits sont plutdt des
« modules », destinés a étre insérés dans
d’autres programmes, il est impératif pour

I'entreprise  d'utiliser une licence FaCteU IS
copyleftée persistante ou non copyleftée
y 4 -
d’evolution

"""""""" 1) : Utilisation du code source du logiciel (parfaitement possible puisque ce code est ouvert) pour créer un produit concurrent.
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’ . Le modele de services
Un exemple d’entreprise proposant un vices [

modele de services : Spikesource

® La société Spikesource s’est spécialisée dans le test, la
certification et l'intégration de logiciels open source du p_‘ k

LAMP* et des différentes applications qui peuvent les
utiliser. En 2005 elle affichait un chiffre d’affaire de 76.000
dollars, et a levé 21 millions de dollars pour poursuivre son
développement

!:l'
m

® |’'entreprise propose deux offres :

® Spikelgnite Platform :
Un ensemble de logiciels et middlewares open source intégré et garanti

Des mises a jour développées a partir de la plateforme permettant de recenser 25.000
patches et mises a jour par semaine des différents logiciels pris en charge par
Spikesource

Une offre de départ se situant aux alentours de 1.890% par an.

® Spikenet : un systéme d’assistance technique et de maintenance dont le prix de
base est de 7.500% par an

*: LAMP désigne un pack Linux, Apache, MySQL et PHP

------------

++++++++++++ Sources : Spikesource, analyses faberNovel
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. e : . . , : . Le modele de distribution
Le modele de distribution a valeur ajoutée consiste a 5 yajeur ajoutée -

vendre une version standard d’un produit déja existant

® Dans ce modele, les logiciels
open source ne sont pas

p . . Programmeurs
créés par les entreprises qui i
facturent leurs services : ils Programmeurs Prograrpmeurs
existent déja et sont .
rassemblés dans une Distributeur
version standard qui peut dejogiciels : package
n S . . les différents codes
étre  téléchargeée, pré- sources
installée sur les ordinateurs o« .
R Distribution gratuite
ou vendue sur support kR de la version Abonnement
physique COUT  communautaire ala version

: améliorée
COEELSY |acommunautéde

progranmees
, d’'amélioration O O
® La « vente » Seffectue

généralement sous la forme , é? ®

d’'un abonnement a l'année C?m.".‘”"a”te s
: . d'utilisateurs

au produit et a un ensemble

de services annexes*

*: Les abonnements représentent ainsi 85% du chiffre d’affaires de Red Hat en 2006

------------

i;}h : 2 : # Sources : Red Hat, analyses faberNovel VFABERNOVEL 19
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Ce modele propose une triple

valeur client

............
------------

++++++++++++

Gain de temps : le client
récupéere directement une
version packagée, testée

et immédiatement
compatible avec  son
ordinateur et ses logiciels

Valeur client

Transfert du risque lié a
l'utilisation des solutions
open source du client vers
I'entreprise :

* Versions testées,
certifiées et garanties

* Indemnisations en cas
de problémes graves

 Services d’assistance
technique intégrés dans
le packaging

Le modele de distribution
a valeur ajoutée

W’ FABERNOVEL [lo
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. . . . Le modéle de distribution
Un exemple de distribution a valeur 3 valeur ajoutée -

ajoutée : Red Hat

® Red Hat est spécialisée dans la distribution de Linux. Pour I'exercice 2006,
elle affiche un chiffre d’affaires de 401 millions de dollars et un revenu net
de 59,9 millions. En avril 2006, elle a racheté JBoss, entreprise open
source spécialisée dans le middleware, pour un montant de 350 millions
de dollars. En juillet 2007 la capitalisation boursiére de Red Hat sur le
NYSE était de 4,1 milliards de dollars et son nombre d’employés s’élevait a
1800 personnes.

'

rednat

® | ’offre Red Hat est proposée en deux versions :

@ Laversion entreprise, testée et dont I'interopérabilité est certifiée
Red Hat Enterprise Linux, ou RHEL, qui permet seulement a deux utilisateurs de posséder simultanément RHEL
RHEL Advanced Platform, qui permet a un nombre illimité d’utilisateurs d’en bénéficier

@ La version communautaire (Fedora)

@ La version entreprise existe en 5 modules différents :

@ Pour la version RHEL
Offre basique : 349$, 2 réponses business par jour via email, illimitées pour les incidents
Offre standard : 799% par an, aide téléphonique disponible 12x5, illimitée par internet
Offre premium :1.299% par an, aide téléphonique disponible 24x7, illimitée sur internet

@ Pour la version RHEL Advanced Platform
Offre standard : 1.499$, aide téléphonique 12x5, illimitée sur internet
Offre premium : 2.499$, aide téléphonique 24x7, illimitée sur internet

® Bien que ne lui assurant aucun revenu, Red Hat fait attention a ne pas se désintéresser de la version
Fedora et participe activement a I'animation de sa communauté

i S P R l . Sources : Red Hat, analyses faberNovel
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. . Le modele de licence double
Le modeéle de licence double se fonde sur -

une discrimination des utilisateurs

@ |e modéle repose sur un systéme de double

licence : Editeurs de Iogiciels
®m  Une licence libre open source pour le produit
standard
® Une licence plus protégée, garantie et généralement Developpement
liée a un produit offrant plus de fonctionnalités
® La licence libre doit étre de type copyleftée
proliférante, car toute entreprise souhaitant Licence 1 \ Licence 2

intégrer le code source a un ensemble de ib ropriétaire ou
produits plus vaste et le conserver sous licence rd I p P i
propriétaire devra alors se tourner vers la proliférante liore non proliférante
version commerciale de la solution offerte
® Symétriquement, la version commerciale doit Vente de la
it

avoir une licence propriétaire pour éviter les  SEEEIED  Distribution gratuite version commerciale

risques de forking, ou libre non copyleftée ou . debugs Objogtf: Objectit: valrisaion | Yo'e 88
persistante afin d’éviter les effets de contagion develodp:ems iision efochy directe du produl senees amexes
si I'entreprise cliente souhaite intégrer le code PfOPOiif
source dans un systeme plus vaste 33
® Cette solution permet de combiner les
avantages de la licence libre (création d'une
communauté de programmeurs, diffusion rapide Communauté de C|lemS
permettant de bénéficier d’effets de réseaux) et programmeurs ’
ceux de la licence propriétaire (flux de revenu
stable et connu, pas de risque de
« prolifération » des licences open source)
it ¥ FABERNOVEL B2
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Les entreprises open source utilisant ce modele de
licence double doivent effectuer un double arbitrage

Le modele de licence double

Type d’arbitrage

Pourcentage du code de la version
commerciale contenu dans la
version gratuite

Réle joué par la communauté : plus son réle est
important et plus la version gratuite doit détenir un
pourcentage élevé du code de la version
commerciale

Notoriété du produit : plus le produit et le besoin
auquel il répond sont connus et plus il sera facile
pour I'utilisateur d’en percevoir son utilité. La société
aura alors moins besoin de dévoiler sa version
commerciale dans ce produit d’essai.

Notoriété de I'entreprise :

@ Plus I'entreprise est connue et moins le risque de
forking est important. La version gratuite open
source peut donc contenir un pourcentage trés
important du code de la version
commerciale, sans que le risque d’intensification
de la concurrence ne soit trop élevé

® Plus I'entreprise est connue et moins 'achat de
sa version commerciale dépend de I'essai de sa
version gratuite. Cette derniére n’a donc pas
besoin d’étre proche de la version commerciale

Ressources et compétences internes de
I’entreprise : le modéle de licence double convient
parfaitement aux entreprises développant des
composants. Les entreprises choisissant de
développer des produits finis doivent avoir les
ressources internes pour animer une communauté
de programmeurs, démarcher les grands comptes
auxquels vendre leur solution commerciale, assurer
'assistance technique pour une base de clients
beaucoup plus large, etc.

Facteurs
de choix

¥ FABERNOVEL B2k
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) . , Le modéle de licence double
Un exemple d’entreprise fondée sur le

modéle de licence double : SugarCRM

® SugarCRM est une des entreprises leaders dans le ¥ SUGARCRM. Deno | Oowrina| Foune | [ ] (Se#)
domaine des outils open source de gestion des relations [ | Aot s | rodacts | Gpon St | Saroes | Guslomrs | P | Sore | Sppart . Tring 1)
clients. Elle a affiché en 2006 un chiffre d'affaire de 6,60 B o Eilion
e . Capabilities
ml”lons de dO”arS et emp|0|e plUS de 100 personnes IEdmons SugarCRM offers two commercial editions: Sugar Enterprise and Sugar Professional
Deployment Options
Sugar Network é SUGARENTERPRISE . Qracle 10g Support
Demo : SUGARPROFESSIONAL. Cross-Module Reporting Oracle 9i Support
- . . Why Sugar 5 Campaian Reportin Offling Client Sync
® | ’offre SugarCRM est divisée en deux versions : ST S i S P
. . . . o Documentation Personal Homepages Dashboard Charting ~ Sales '] Customer Self-Servi
® La version open source totalement gratuite, qui contient 85% e | teatTiciing Projot Nanagemen  Advanced Projc Nanagamen Pota
du code de la version professionnelle 2| ooty et | PodatCatag
: : S Account Relationshi Employee Directory |~ 21°"
. La VerSIOn COmmerC|a|e Feafured Products fid M!ivihsssndhsksp RSS Syndication ::a;:::;:::em
Sugar Professional : 275$ par an et par utilisateur Sugar Professiona DIEMETEID  SER ST o
) - ) On-Demand Shared Calendar smlwlz;:::ﬁlﬂndm Workfiow Management
Sugar Enterprise : 449$ par an et par utilisateur, qui S Only §40/mg | Dottt iy A Cond
i e . " . . ((( )| peruser on-demang | STAHERCssg UTF-8 & Mulfcbyie  Data Qualiy
integre des fonctionnalités plus développées (support pour Y 5 g weoporas Characer Support | Mllps Deployment Opts
les bases de données Oracle, synchronisation client hors L Lo ————————— Number of Users ——————————— figh
I. t Sugar Enterprise On-Site
igne, € C.) P s clsss GRI
Ll | m:sgww Sugar Professional Sugar Enterprise
- Buy Naw S
, = . Sugar Professional is a flexible CRM smut_mn that Sugar gnlerprise nrrers_ enterprise-grade CRM
® SugarCRM propose également ) e e S Tt
uestions? FAQs | Capabilties
® Un ensemble de services (assistance technique, formation B mince b aeinghesin-ass amplgn ey wihafin centamchronzaon,
ligne, envoie de patches, etc.) accessibles depuis sa wemmmmanes oo SUIIICN, DTSR
plateforme Sugar Network (119$ par an et par utilisateur) > GelmoreoulolSUga  reporinc T colssoraion woe,
® |e Sugar Sales Professional Service, qui permet de définir une GetSugarCRIRSS .| $275.00 peruser perjoar (@AY $449.00 peruserper v @

offre  personnalisée pouvant comprendre une aide
d’installation, une assistance plus importante et une offre de
conseil pour optimiser le logiciel SugarCRM et I'adapter au
besoin spécifique du client. Le colt de ces services peut
fortement varier (entre 239$ et 4,995%)

+ B O+ 2 4B o+ B
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; . Le modele de licence double
Une variante de ce modéle : |a | ’ B

commercialisation d’'un produit complémentaire

® Cette variante  consiste a " Editeurs de logiciels
commercialiser des logiciels
complémentaires, plutét que de
vendre un produit quasiment
identique sous deux licences

différentes __{ Logiciels supports | Logicieis_
’ sous licence libre complémentaires | ) )

@ La valorisation complémentaire

“ Dlstrlbunon gratuite Vente des Iogiciels' ' J

repose sur la conversion des Siur-:gsba::sﬂ_ Objectif : complémentaires \ Verte de
utilisateurs en clients : développements A diffusion du produit Objectif : valorisation W services
® | es utilisateurs sont une base qui ne p,::oi?:;h:s’ " i : ) annexes
constitue pas une source de revenu  damélioration, ... \\ A
® Cette base doit ensuite étre | r r _ 8 8“’9"‘5 L ¢
monétisée via I'adoption du module ~X Laaaaand €
complémentaire * Communauté dutilisateurs

@ Jusqu’'en 1999, la société Roxen offrait un excellent exemple de ce principe

® Centrée sur le développement et I'amélioration de son serveur web, la seule mesure de succés
était alors le nombre de téléchargements quotidiens et le nombre total d’utilisateurs

® |es choses ont changé avec le renouvellement de I'équipe de direction et aujourd’hui, comme
'explique un des managers : “We have constantly moved away from the OSS concept towards
a more traditional approach of selling proprietary software. We felt that something had to be
done in order to survive. The original approach which was strongly influenced by ideas within
the free and open source software movement was impossible to combine with profits in our
case.”

------------

Sources : L. Dahlander [2005], analyses faberNovel
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Le modéle de « mutualisation » repose sur le
développement successif de plusieurs modules...

------------

++++++++++++

Le modeéele de mutualisation

@ Le modéle de mutualisation consiste a éditer une version relativement simple
de son produit pour ensuite développer des modules a la demande

Editeurs de logiciels

'Développement.

Logiciel de base

Présentation du logiciel

' Client 1 i Client 2 ' Client 3 i Client 4
v v v v
Module 1 Modtle 2 Module 3 Module 4

Ass}m blage des mpdAes

Distribution du produit packagé
aux clients 1,2, 3 et 4

¥ FABERNOVEL B2f5
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... et débouche généralement sur la
création d’'une communauté de clients

------------

++++++++++++

Le modeéele de mutualisation

@ Pour faciliter le développement de Editeurs de logiciels
modules colteux, I'entreprise
open source peut créer une
communauté de clients, mettant
en commun leurs ressources pour
financer le développement du Logiciel de base
module e

Présentation du logiciel

/Ob'e'ctif  incitation au déve!oppemengd\e modules complm

i Client 1 i Client 2 i Client 3 i Client 4

\ Mise en commun des ressources /

Développement

£ 00000000
® Cette communauté peut se 20000006
A i i Pooveoddwd
pérenniser et devenir un club -804
d’investisseurs qui passe
regulierement commande de
nouveaux mod U|eS Financement de modules plus complexes

Produit finalisé

W’ FABERNOVEL x4

CONSULTING



Une variante de ce modele consiste pour des
développeurs a mutualiser leurs modules

® Un modéle fréquent pour les
entreprises open source est de

développer des modules a la -—

demande d’un distributeur-
intégrateur

-

Module 1

iEditeur 1

Le modeéele de mutualisation

Distributeur
Commande auprés de multiples éditeurs
' Editeur 2 fEditeur 3 i Editeur 4
Modtle 2 Module 3 Module 4

® Plusieurs éditeurs vont ainsi \ _ /
contribuer a [I'élaboration du R 7
produit fini, qui, une fois

package est distribué aux
clients de l'intégrateur

------------

++++++++++++

Distribution du produit packagé
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Le modeéele de mutualisation

Le modele de mutualisation ne s’applique o
que dans des conditions trés spécifiques

Solutions pour des
besoins trés ciblés
permettant de
préempter rapidement
le marché et de limiter
la concurrence

Modele de
mutualisation

Produit complexe
pouvant donner lieu
au développement
de nombreux
modules annexes

Rythmes
d’obsolescence des
solutions
développées élevés

------------

++++++++++++
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Le module de
base est
développé en
interne et n'est <
pas facturé

- Le client 1 paie le
développement du
module 1, les
+ . —
autres ne paient
gue son intégration

- Les - trois clients
mutualisent leurs
ressources pour
payer le
développement —
du - module 2,
chacun paie un
tiers et son
intégration

Les clients se
réunissent
dans un club

© d’investisseurs

Module de base
(gratuit)

Module 1

Module 2

++++++++++++

++++++++++++

Sources : Muselli [2007], analyses faberNovel

La configuration des revenus des
entreprises suivant ce modele est variable

Colts pour le
client 1

(1)

Développement
+ intégration

1/3 du
développement
+ intégration

Frais
d’inscription au
club

+ cotisation
annuelle

+ intégration du
module 3

Le modeéele de mutualisation

Codts pour le
client 2

(2)

Intégration

1/3 du
développement
+ intégration

Frais
d’inscription au
club

+ cotisation
annuelle

+ intégration du
module 3

Codlts pour le
client 3

©)

Intégration

1/3 du
développement
+ intégration

Frais
d’inscription au
club

+ cotisation
annuelle

+ intégration du
module 3

Revenu de
I’entreprise open
source
(1)+(2)+(3)

1 développement
+ 3 intégrations

1 développement
+ 3 intégrations

Frais d’inscription
+ cotisation
annuelle des
clients 1,2 et 3

+ 3 intégrations

W’ FABERNOVEL §lo
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~ . : Le modéle de mutualisation
Un exemple de modele de mutualisation : Huasad

OpenTrust

® Open Trust est une société open source -
spécialisée dans les logiciels de sécurité des OPENTRUST
informations, qui comptait 60 employés pour
un chiffre d’affaires de 6,7 million d’euros en
2004

@ Elle développe en interne un module de base d’ICP (Infrastructure a Clefs
Publiques) puis :
® | e module est présenté aux clients potentiels

® |acommunauté de clients se constitue

Chaque client va payer le développement d'un nouveau module correspondant
spécifiquement a ses besoins

Les modules ainsi financés sont packagés en un produit unique

Ce produit est distribué a tous les membres de la communauté de clients, sans que les
autres clients aient a repayer pour les modules qu’ils n'ont pas financés

® Cette version améliorée est par la suite mise a la disposition de tous en
téléchargement gratuit, aprés une période allant de 6 a 18 mois

® Open Trust a également créé un « club des contributeurs » avec un ticket
d’entrée variant de 50.000 a 100.000€, auquel s’ajoute un abonnement annuel
variant de 15.000€ a 25.000€

++++++++++++ Sources : Open Trust, analyses faberNovel
(©) .- W FABERNOVEL [E&
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Synthése des différents business models

Offre de produits Proposition de valeur Principales entreprises

Offre de service

Distribution a valeur
ajoutée

Licence double

Mutualisation

++++++++++++

Support pour tout type de
logiciel open source ou
logiciel développé en interne.

Intégration de différents code
sources, offre de patches et
mises a jour uniquement pour
le logiciel distribué

Développement d’un logiciel
d’entreprise (CRM, ERP,
CMS, ...) de ses patches et
de ses mises a jour

Développement d’un logiciel
d’entreprise et de ses
compléments pour un

« pool » de clients

Tests, certifications,
intégrations de logiciels
(LAMP), offre de patches,
mises a jour et assistance
technique modulable

Tests et garantie, offre patches
et assistance technique
modulable

Version commerciale du
logiciel contenant tout ou partie
du code de la version gratuite,
assistance technique
modulable, envoi de patches et
mises a jour et/ou
personnalisation du logiciel aux
besoins de I'entreprise

Services spécifiques,
totalement adaptés aux
besoins de I'entreprise,
modulables et pour un codlt trés
inférieur aux prix de marché

Spikesource, SourcelLabs,
Optaros, Bearstech,
Openlogic, Open Cascade,
Altic, Core-Techs, Pilot
Systems,

Red Hat, Novell’'s SUSE,
Mandriva, Framakey,

MySQL,, JBoss, SugarCRM,
Optaros, Alfresco, Sun,

Wengo, ExoPlateform,,

OpenTrust, AF83, Emencia,

W’ FABERNOVEL [¥:
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Les business models se distinguent par le niveau

d’appropriabilité de leur licence et le mode de valorisation

Valorisation directe
(revenus issus de la
vente de produits)

------------

++++++++++++

Produit contaminant
(licence GPL)

Valorisation indirecte

(Revenus issus de la

. vente de services)
ke

N\

OPENTRUST T & bearstech
“h e @
MySaoL

“moss @@ redhat
i @ e .
afa2 FRAMA. Y
S N S[NS
anaska
#= Alfresco
W SUSARCRM
o
> ‘Mandriva —
EME?:LEI (/)ILtL[

Produit appropriable
(licence BSD)
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Sommaire

® Contexte et objectifs de I'étude

® Les différentes typologies des business models

[ @ |es facteurs clés de succes communs aux différents modeles ]

® Quelles stratégies a venir pour les logiciels open source ?

------------
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Quatre facteurs clés de succés sont a prendre en
compte pour la réussite d’'une entreprise open source

Marché établi

Communauté Facteurs Désamorgage
de clés de des craintes
programmeurs succes des managers
Infrastructure
commerciale
stable

------------
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La communauté de programmeurs d'une
entreprise open source constitue une Communauté de programmeurs (@)
ressource essentielle ' ' ' ' '

Compétitivité-prix
Développement et
ameélioration des logiciels
pour un codt faible ou nul

Lead users*

Compétitivité hors-prix

Rapidité d’identification

des bugs et émissions
Double réle de la des patchs et maj
communauté de

programmeurs

Prescription auprés
des autres utilisateurs

Early adopters

* Les lead users se distinguent des autres utilisateurs par leurs besoins en avance sur certaines tendances du marché. Les réponses a ces besoins précoces
............ présentent une forte valeur pour ces consommateurs particuliers. Ces derniers sont alors incités a développer eux-mémes des solutions

++++++++++++

reaseatis W’ FABERNOVEL [l
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La mise en ceuvre d’un projet open
source ne garantit pas la création d’'une
communauté

Communauté de programmeurs .

® Les communautés de développeurs sont des réseaux de type « scale free network », c’est-a-
dire des réseaux organisés autour de quelques nceuds centraux et se développent selon le
principe du « preferencial attachment », selon lequel plus un nceud a de connexions et plus il a
de chance d’en ajouter de nouvelles

Exemple de random network Exemple de scale free network

® Dans ces conditions, si certaines communautés peuvent croitre trés rapidement, la grande
majorité des projets est condamnée a stagner si elle n’a pas atteint une certaine masse critique
se situant aux alentours de la centaine de personnes

Composition de lacommunauté de programmeurs des projets recensés sur Sourceforge en 2003

Taille de la Nombre de Développeurs Développeurs Utilisateurs
Administrateurs 2
communauté projets réguliers occasionnels actifs

<88 64847 80329 (47,8%) 34659 (20,6%) 33275(19,8%) 19941 (11,8%)
88< < 279 193 590 (2,1%) 1703 (5,7%) 17334 (60,3%) 9124 (31,7%)
>279 70 798 (0,9%) 2576 (2,7%) 53030 (55,8%) 38593 (40,6%)

*: Les utilisateurs actifs signalent des bugs, proposent des améliorations mais ne modifient pas le code source

++++++++++++

++++++++++++ Sources : Jin Xu, Scott Christley et Gregory Madey [2005], analyses rFABERNOVEL 37
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Trois leviers existent pour fédérer une Communauté de programmeurs @)-¢-()
communauté de programmeurs ‘

W FABERNOVEL [t
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La contribution de la communauté au
développement du code source ne doit cependant
pas étre surestimée

Communauté de programmeurs ‘

® La communauté de programmeurs participe géneralement activement a
I'amélioration du produit, mais elle ne développe que rarement le corps du
programme

® Parmi les 50 programmeurs ayant le plus contribué au développement de
SugarCRM, 95% d’entre eux sont des associés de I'entreprise, alors que cette
derniére revendique 5000 collaborateurs sur plus de 220 extensions. D’une
facon générale, moins de 15 programmeurs développent plus de 85% du
programme de base des logiciels distribués par les entreprises open source

® | a participation des utilisateurs obéit a la régle du 1000/10/1 : 1000 utilisent le
logiciel, 10 signalent des bugs et 1 développe des patches

Activité des utilisateurs

m Utilisation simple
E Signal de bugs

Développement de
patchs

------------

+[n'c ++++++ : * : : Sources : Matt Asay, 2006, analyses faberNovel VFABERNOVEL 39
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Les entreprises open source ont. Interet a Marché établi
opérer sur un marche de¢ja établi

® Opérer sur un marché établi garantit :

® Une éducation des consommateurs. Les clients potentiels ont précisément
identifié leurs besoins, facilitant ainsi la valorisation du service vendu par
I'entreprise open source

® | ’existence d’une offre de référence. Les entreprises open source font face a
un probléme de confiance de la part des utilisateurs qui tend a diminuer si un ou
plusieurs logiciels propriétaires ont déja fait leurs preuves et démontré leur
efficacité. La présence d’'une offre de référence permet par ailleurs de mettre plus
facilement en valeur les principaux atouts d’un produit open source (prix, qualité
de service, etc.)

@ L[a plupart des grands succes de I'open source sont apparus sur un marché
dominé par un vendeur de logiciels propriétaires :
® Bases de données : MySQL et PostgreSQL vs. Oracle, IBM et Microsoft
® ERP : Compiere vs. Oracle et SAP
® CRM: SugarCRM et Compiere, vs. Siebel ou Oracle
® OS: Red Hat vs. Microsoft

------------

1) ==~ | [ V" FABERNOVEL gZle



Les managers manquent de confiance Désamorcage des
. craintes des managers ‘
dans les entreprises open source

Principales raisons du refus d’adoption des Principaux problémes identifiés chez les
solutions open source” (2005) entreprises ayant adopté des solutions open
100% - source dont les colts n'ont pas baissé
100% - 0 significativement? (2005)
90% - 90%
80% - 80% -
70% A 70% -
60% - 60% -
50% - 50% -
40% - 40% -
30% A 30% -
20% -+ 20% -
10% A 10% -
O% ! ! ! ! 0% T T T 1
Manque de ' Manque ) Manque L Produits Absence de Absence de Absencede Craintes de
competgnces d'applications® de supports immatures soutien du soutien soutien du  problémes liés
ou d'habitudes CEOoudu descadres directeurdu a la gestion de
présidentde  supérieurs département la propriété
l'unité informatique intellectuelle

commerciale

* . La crainte de manque d’applications et de manque de supports pour la mise en place des solutions open source est sans
doute autant due a une situation réelle qu’aux préjugés et a la défiance naturelle des managers vis-a-vis des solutions open
source. Cette crainte reflete donc largement la méconnaissance des solutions open source de la part des managers

1) Sur un panel de 140 entreprises, plusieurs réponses possibles

2) Sur un panel de 350 entreprises, plusieurs réponses possibles

e T

P P R S + - Sources : Optaros 2005, Forrester 2005, analyses faberNovel
EB) =-rio-=~ | P FABERNOVEL @kl
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Leg gntreprises open source doivent adopter une Désamorcage des
politique de communication axée sur la levée de craintes des managers 9
la méfiance des managers

: Rassurer sur la propriété
Rassurer sur le prestataire :
intellectuelle

® Actions ciblées auprés des ® Actions ciblées auprés des
managers et directeurs d’unités managers et directeurs d’unités
commerciales commerciales
® Objectif : démentir les préjugés sur ® Objectif : démentir les préjugés
la qualité du produit et rassurer habituels sur les risques liés a la
quant au sérieux de I'entreprise gestion de la propriété intellectuelle
® Mettre en avant la sécurité des ® Mettre en avant les faibles risques
solutions et les garanties proposées légaux qui sont en réalité associés a
par I'entreprise open source I'utilisation des solutions open source
@ Démontrer la viabilité et la pérennité du ® Insister sur le fait que les entreprises
prestataire, présenter le business ont en réalité plus de risques de se
model faire poursuivre par une entreprise de

logiciels  propriétaires  pour des
problemes dans leur gestion des
comptes des licences, que par des
entreprises open source pour tout
autre type de problématique liée a la
propriété intellectuelle

------------

++++++++++++ Sources : Forrester 2005, analyses faberNovel
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Les entreprises open source doivent offrir a leurs | .<iructure commerciale
clients une infrastructure commerciale stable O

@ |La plupart des utilisateurs non spécialistes et
des entreprises clientes comprennent encore
mal le fonctionnement du monde open source et
craignent de ne pas trouver d’interlocuteur en

cas de probleme 47%

Pourcentage d’organisations
américaines nayant pu

® [e seul moyen de limiter cette crainte des rouver  des  ressources

utilisateurs est l'existence d'une entité internes ou externes pour
commerciale claire, s’engageant a garantir les maintenir et améliorer leur

. C e ; systeme open source
produits commercialisés et capable d'assurer un

SAV

® La nécessaire création d'un SAV représente un
centre de colts important pour les entreprises
open source

------------

++++++++++++ Sources : Optaros 2005, analyses faberNovel
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Les entreprises de¢ja utilisatrices de

: A Infrastructure commerciale
solutions open source font face a un
manque de suivi et de soutien »
_ Principales craintes des responsables Principales déceptions aprés I'adoption de
informatiques utilisant ou allant utiliser des solutions open source* (2005)
100% - solutions open source* (2005) 100%
90% 90%
o

80% A 80% -
70% A 0% 1
60% - 60% 1
50% - 50% -
40% - 40%
30% - 30% 1
20% A 20% -
10% - 10% -
0% - 0% A

Manque de suivi  Produit immature Manque de Aucune déception Le fonctionnement La qualité (code,

compétences est documentations,

plus complexe assistance)
et plus colteux que  n'est pas celle
prévu attendue

® Les entreprises open source doivent réduire la complexité de l'utilisation de leurs
solutions. Ceci passe nécessairement par une amélioration de leur gestion de la
relation client

*: Sur un panel de 95 directeurs informatiques, plusieurs réponses possibles

------------

Sources : Forrester 2005, analyses faberNovel
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Sommaire

® Contexte et objectifs de I'étude

® Les différentes typologies de business models

@ |Les facteurs clés de succeés communs aux différents modeéles

[ ® Quelles stratégies a venir pour les logiciels open source ? J
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Les stratégies des entreprises open source pourraient
connaitre d'importantes inflexions dans les prochaines années

* Quel modele marketing adopter ?

RN EICT CENNEI Clilsle [l - Quelle place accorder au marketing et a la
distribution ?

« Comment faire face a la concurrence des
géants des solutions propriétaires se lancant
dans I'open source ?

» Comment éviter l'intensification de la

concurrence des autres entreprises open
source ?

La concurrence accrue
sur le marché des
solutions open source

............

S5 wrasernoveL Y




Deux modeles marketing s’opposent

Adoption
par I'usage

Des versions d’essais relativement
proches de la version commerciale
sont mises en téléchargement gratuit

® La version gratuite de SugarCRM contient
85% du code de Sugar Professional

® La version gratuite d'Alfresco contient
100% du code de sa version commerciale

Aprés une période d'essai, des
besoins de support et de nouvelles
fonctionnalités émergent chez
I'utilisateur

Les dépenses marketing sont faibles,
les ressources de I'entreprise sont
concentrées sur le développement
des produits

Les stratégies marketing (JJj D

Campagnes
marketing

® Les entreprises consacrent une part

importante de leurs ressources au
département marketing

® MySQL et SugarCRM renforcent leur
département marketing

® SugarCRM et JBoss étudient la possibilité
de recourir a Google Adwords et de lancer
des campagnes publicitaires a partir de
banniéres internet

® Firefox a demandé en 2005 a sa
communauté d’utilisateurs de participer a
I'élaboration de publicité vidéos, destinées
a de futures campagnes télévisées et
internet

Les entreprises ne comptent pas
uniquement sur une adoption virale et
développent une compétence en
communication

Cette stratégie permet de mieux
cibler les clients et d’avoir un meilleur
contréle de son image

¥ FABERNOVEL g
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La plupart des dirigeants d entreprlsgs Les stratégies marketing () EED
open source mettent en avant les faibles

colts marketing et de distribution

® Le modele marketing des entreprises open source serait de type « pull », dont
I'objectif est d’obtenir un maximum de téléchargement de la version gratuite et
de « monétiser » ensuite cette base

@ Les entreprises open source n'ont pas a « pousser » l'adoption de leurs
produits par de vastes campagnes marketing

Codt d’acquisition d’un client
[en pourcentage du revenu provenant
de l'activité de maintenance] (2005)

Dépenses marketing et distribution
[en pourcentage du chiffre d’affaires]

100% - (2005) 250% -

90% -

80% - 200% -

70% -

60% - 150% -

50% -

40% A 100% A

30% -

20% A 50% -

10% -

0% - 0% -

SugarCRM Log_ig:iells Jboss Logiciels
propriétaires propriétaires
+[n':: """ : : : : Sources : Goldman Sachs, SugarCRM, Jboss, analyses faberNovel VFABERNOVEL 48
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Les dépenses marketing des entreprises open source

augmentent cependant avec leur développement

Les stratégies marketing --

@ |es colts de marketing et de distribution sont un poste de dépenses relativement faible au démarrage
de I'entreprise, mais sont appelés a croitre avec son développement

@ |e processus « d’adoption par 'usage » fonctionne peu pour les transactions de montants élevés, mais
est néanmoins vérifié en ce qui concerne les transactions de faibles montants

@ |e business model d’une entreprise open source peut donc :

Ne pas intégrer au départ des colts de marketing et de distribution élevés, libérant des ressources pour que
I'entreprise se consacre au développement de son produit qui doit permettre a lui seul de lui apporter ses premiers

clients (constitution d’'une communauté d’utilisateurs)

Prévoir a terme, des colts de marketing importants pour contréler son image de marque
Adjoindre des colts d’action commerciale, concentrée sur les « grands comptes »

@ Une politique de communication accrue est d’autant plus importante que I'acces au code source n’est
pas en soi une raison suffisante pour adopter des solutions open source

Utilisation du code source par les entreprises™ (2005)

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

------------

Le code source est regarde
mais pas modifié

*: Sur un panel de 95 directeurs informatiques
Sources : Forrester 2005, analyses faberNovel

Le code source
est modifié

Le code source est modifié Personne ne regarde
et la communauté de le code source
programmeurs est informée

¥’ FABERNOVEL
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Les stratégies de communication pourraient Les stratégies marketing () I
devenir plus ciblées

® e colt des outils informatiques est rarement supporté par les départements
qui les utilisent, mais est attribué™* :
® Soit au département informatique
® Soit directement au niveau général de I'entreprise

® Les membres des difféerents départements d'une entreprise préférent
commander un logiciel propriétaire, car :
® |Is le croient plus « sdr » et ont ’habitude de travailler avec

® |ls n'ont pas a supporter le surcolt que représente l'utilisation d’un logiciel
propriétaire, puisque celui-ci est reporté sur un autre département

® Les entreprises open source doivent donc avoir une politique de
communication active auprés des directions générales des entreprises en
insistant sur la baisse globale des colts si les solutions open source sont
étendues a I'ensemble des départements de I'entreprise

*: L'achat d'une licence pour un logiciel de GRC par le département marketing ne sera pas un codt directement imputé au fonctionnement de
ce département, mais aura tendance a étre reporté au niveau général de I'entreprise ou au niveau du budget du département informatique

------------
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Les entreprises open source affrontent une
La concurrence accrue sur le

concurrence accrue des entreprises de marché des solutions open source [ NGGENN:)G
logiciels propriétaires

@ Récemment, les entreprises de logiciels propriétaires ont investi massivement dans le domaine
de I'open source.
® |BM 2001 : annonce d’'un programme d’investissement d’'un un milliard de dollars dans Linux
@ |IBM 2005 4,5 milliard de dollars de revenus estimés provenant de I'open source

@ Cette orientation correspond a une modification dans les stratégies des entreprises de logiciels
propriétaires, plutét qu’une simple tentative pour améliorer leur image :

®  Sur un échantillon de 50 projets open source ayant une véritable activité en 2005", 18 ont recu
99,99% des investissements réalisés entre 1995 et 2005.

® (Cette importante concentration révéle un processus de sélection interne des investissements et
témoigne du caractére stratégique de ces activités pour les entreprises propriétaires

100% 1 Les entreprises contribuant le plus a 'amélioration des solutions open source
selon les directeurs informatiques™ (2005)

80% -

60% -

40% A

o .

Red Hat The Apach Free Software Oracle
Software Mlcrosystems Foundation

* 1 sur un panel de 95 directeurs informatiques Foundation

L. L. L.l . 1):Cestadie les projets dont la participation de la communauté équivaut en nombre d’heures & 7 personnes a temps plein

i;]h : 4 : : Sources : Marco lansiti et Gregory L. Richards [2006], IBM, Forrester VFABERNOVEL 51
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Les entreprises de logiciels proprietaires
La concurrence accrue sur le

utilisent désormais I’Open source pour marché des solutions open source --
valoriser leurs solutions propriétaires

® Les entreprises de logiciels propriétaires ont recours au modele de
valorisation complémentaire et a une politque de verrouillage des utilisateurs :
® |a distribution gratuite ou a prix trés bas de solutions open source permet
d’influencer les standards utilisés par les communautés d’utilisateurs et de les

conduire vers les solutions propriétaires sur des segments différents

® Une fois cette influence opérée, les utilisateurs sont plus enclin a payer un prix
élevé pour les solutions propriétaires proposées

® |BM et Oracle offrent une parfaite illustration de cette stratégie :

® Elles sont en compétition directe avec des solutions open source sur leur coeur
d’activité, notamment les solutions middleware et les applications d’entreprises

® Elles développent des projets open source sur les segments de marché qui ne
correspondent pas a leur cceur d’activité. Ainsi Oracle contribue au
développement d’Apache, Eclipse ou PHP sur le segment du middleware
développement d’outils

------------
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Le monde de I'open source pourrait étre La concurrence accrue sur le
amené a évoluer selon trois axes marché des solutions open source --

Concentration du secteur

Intensification de la o Effet de seuil
concurrence q'o' ., '
i e WPl Des compétences colteuses
Arrivée des entreprises de (marketing, commercial,
logiciels propriétaires , ‘ distribution, etc.) sont
’ ; _"" . i

nécessaires au développement

Stratégie de recherche Coopération renforcée avec
de niche des entreprises propriétaires

............
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Une tendance a la concentration des La concurrence accrue sur le
entreprises open source émerge marché des solutions open source --

® La concentration d'un secteur est une conséquence classique de
I'intensification de la concurrence

® Dans I'open source, ces rapprochements suivent deux schémas différents :

® Une concentration verticale : les entreprises d’'un méme secteur d’activité
(serveur d’application, gestion des bases de données) intégrent 'ensemble des
éléments de la chaine de valeur, de la production a la distribution en passant par
la vente de services complémentaires. Ex. : Novell Bull et Open Trust signent un
partenariat en septembre 2004 sur I'assistance technique des solutions Novell

® Une concentration horizontale : les entreprises conservent la spécificité de leur
business model et cherchent a atteindre une masse critique suffisante. Ex. :
Alliance Open Trust HP et Atos Origin en décembre 2004 pour créer une
plateforme unique et centralisée d’assistance

------------
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La recherche de niche ou la coopération La concurrence accrue sur le )
sont des solutions a priori plus risquées marché des solutions open source [} )

® |es colts de développement ® |[a coopération avec les entreprises
relativement bas des produits open de logiciels propriétaires
source ® Permet aux firmes open source de
® Permettent d’adopter une stratégie profiter de compétences
de niche (amortissement de précieuses (ex. : Marketing et
I'investissement sur une base commercial)

reduite d'utilisateurs ) ® Peut aboutir a une relation type

® Limitent les barriéres a I'entrée du prestataire/client (un catalogue de
secteur (menace permanente de fournisseurs de taille réduite pour
nouveaux entrants) un client de taille mondiale)
........ oo ¥ FABERNOVEL §15
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Et maintenant, permettez-nous de nous présenter...

------------
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L’activité de faberNovel se décompose en trois métiers

------------

Stratégie et organisation pour
la croissance et I'innovation

Consulting

Conduite d’expérimentations
et de lancements de projets

Développement de projets
internes et investissements

® Méthodes, analyses et aide a
la décision pour les grandes
entreprises

® Mission de conseil sur le
théme de l'innovation

®@Stratégie et innovation
®Organisation et innovation
®Gestion du changement
®Gestion des connaissances

®Gestion de portefeuille R&D

® Expérimentation stratégique
®@Acquisition rapide de
compétences clés

@Déploiement de solutions a
risques limités

® Conception et développement
d’offre innovante

®Conception fonctionnelle
®AMO et conduite de projet

®Conception et validation
économique

®@Recherche de partenaires

@[ ancement de pilotes et REX

® Activité de capital amorgage,
« excubateur »

®|nvestissement et
concrétisation de projets portés
en interne
®Aide a la création d’entreprise
®Prise de participation dans le
capital offrant de véritables
leviers d’action

af2z

C4Mprod
Timuzo

Stimuler les génes innovants Mettre en ceuvre rapidement Rester entrepreneur
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faberNovel accompagne les projets depuis leur
positionnement et jusqu’a leur industrialisation

Culture
nnovation ascendante
Réseau

Modéle économique
International

Investissement

Développement

Réactivité

Risque

C;Tf’cltf:fl'.lle Audace

Process Conduite du
| " neurrenceCNANGEMeENt
\ Communauté
OONSULTING &D nnovation VENTURI

Consei Expérience

tivité
Création de startups
Industrialisation Nouveauté
Piote  ENtrepreneuriat
Transfert de technologie

Etude Projets Mise en oeuvre

Visior L T
- Orgar‘nsalmn

gtat Méthodologie

[_(j-'“\fxer?;ence Rupture

State-of-the-art Conception

Veille et prospective Expérimentation
Usages Early adopter )(I’ Partenaires
Flexibilité Test
Benchmark Ouverture
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faberNovel Consulting rassemble les activités de
conseil du groupe faberNovel

La mission de faberNovel Consulting : stimuler les génes innovants des entreprises

@ Veille prospective @ Stratégie @ Mise en ceuvre
® Technologies ® Stratégies de croissance ® Benchmark concurrentiel
® Marchés ® Plate-forme d’innovations ® Cahier des charges
® Usages ® Gestion de portefeuille projets fonctionnel
® Pilotage de I'innovation ® Partenariats / valorisation

® Organisation ® Gestion du changement
@ Innovation participative (SMI) ® Partage de Bonnes Pratiques
® [nnovation collaborative (IRC ®) ® Animation de communautés
@ Développement de ® Design des connaissances
lintrapreneuriat ® Transfert de technologie
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Pour en savoir plus sur ce sujet, n'hésitez
pas a nous contacter...

42, boulevard de Sébastopol | 75003 Paris | France
Tél.: +33 142722004 | Fax:+ 33142722003
Web : www.fabernovel.com
Email : stephane.distinguin@fabernovel.com

pierre-yves.platini@fabernovel.com
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http://www.fabernovel.com/
mailto:stephane.distinguin@fabernovel.com
mailto:pierre-yves.platini@fabernovel.com

FABER NOVEL [fabern>vel] cabinet de conseil - 2003 :
lat. faber, qui fabrique et novel, dimin. de novus, nouveau.
le STRATEGIE Politique d'entreprise dans les secteurs
impliquant des technologies de pointe ; innovation de
rupture. 2+« ORGANISATION Services d'optimisation pour
la performance de l'innovation 3« MISE EN (EUVRE
Déploiement de dispositifs d'impulsion et de gestion de
I''lnnovation, conduite du changement et formation pour
I'innovation. 4+« ASSISTANCE A MAITRISE D'OUVRAGE
Etude de faisabilité, pilotage et accompagnement de projets
innovants. 5+ PROSPECTIVE Anticipation de tendances et
d'usages technologiques, études veille et méthodologies pour
I'innovation.
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