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GAFAnomics. New Economy, New Rules

Description

Fabernovel, sociAOtA© de conseil en innovation, a rA@alisA© une AGtude dA©taillA©e sur le modA“le
A©conomique des quatre gA©ants amA®©ricains du web et de IZ™A©conomie numA®©rique, les GAFA,
Google, Apple, Facebook et Amazon, mettant ainsi en lumiA“re les points communs A leurs stratA©gies
respectives. La situation hA©gA©monique de ces gA©ants est incontestableA : Google cumule A lui seul
90 % des pages vues dans le monde A partir d4€™un moteur de rechercheA ; Apple reprA©sente 45 % du
trafic mondial sur le web accessible A partir d4€™un smartphoneA ; Facebook reprA©sente 75 % de
|l&€™ensemble des pages vues consultA©es A partir d&€™un mA©dia social aux Etats-Unis A ; enfin,
Amazon accapare 6 % de lavente au dA©tail sur le Web aux Etats-Unis.

L&E™AOtude commence par comparer le chiffre da&€™affaires combinA© en 2013 des GAFA, estimA©
A 316 milliards de dollars, avec le PIB du Danemark, de 330 milliards de dollars, en relevant que le nombre
cumulA© daE™employA©s des GAFA s3E™AO©IAve A 252A 000A personnes aors que le nombre
da€™habitants au Danemark est de 2,7A millions.

La stratA©gie de chacun de ces acteurs repose sur plusieurs principes communs que |&€™A®Otude
A©numAreA : Google, Apple, Facebook et Amazon sont d4€™abord tournA©s vers 1a€™utilisateur, sans
quaE™il soit nA©cessairement client de 1&€™entreprise au sens traditionnel du termeA ; sont ainsi visA©s
ceux qui payent, bien sA»r, mais A©galement ceux qui utilisent leurs services gratuitement, en fournissant
des donnA©es, et ceux qui sont sSA©duits leur marque. Ainsi, les auteurs du rapport observentA : A«
En construisant une relation durable, ils transforment |’ attention en engagement, et |’engagement en
recettes A». Alors que les entreprises traditionnelles seraient essentiellement concentrA©es sur leurs
produits ou leurs services, les GAFA sont avant tout soucieux de leurs clients et de leurs utilisateurs, que ces
derniers paient ou non. CrA©er de la valeur pour ces utilisateurs consiste donc A offrir des services
gratuits, faciles da€™utilisation, et dont la rentabilitA© A court terme nd€™est pas un objectif. Par
exemple, Amazon perdrait 50 dollars A chaque Kindle Fire vendu, mais ce mA3me client rapporterait par la
suite 130 dollars de marge par an.

Pour attirer les utilisateurs, les GAFA leur proposent tous des produits et des services qui leur font gagner
du temps tout en allA©geant leurs efforts. Avant Google, il falait deux jours A un A©tudiant pour faire un
exposA© (dA©placement et recherches en bibliothA que), alors quaE™aujourdd€™hui, deux heures
suffisent grAc¢ce au moteur de recherche. Alors quaE™il fallait prendre des heures pour se procurer une
musique (achat du disque dans un magasin puis transfert sur un baladeur), il suffit dA©sormais de cing
minutes sur |12€™Apple Store pour tA©IA©charger la mA@me musique sur son smartphone. Pour organiser
une soirA©e et inviter 200 personnes, il falait des journA©es entiA res pour appeler chague convive alors
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quaE™aujourdd€™hui il suffit de trente minutes sur Facebook pour crA©er un A©OvA©nement et envoyer
les nombreuses invitations. Enfin, pour voir un film A®tranger en version originale, il fallait auparavant
quarante-huit heures (dA©placement dans un magasin spA©ciaisA©, commande puis attente de la
livraison), alors quéE™aujourda€™hui une recherche sur Amazon ne prend quaéE™une minute.

Un autre principe partagA@ par les GAFA est expliquA© par Jeff Bezos, patron d AmazonA : A«A
Il'y a deux maniA'res d’ AG©tendre son business : faire I’inventaire de ce sur quoi vous A&es bons et
dA©ployer vos compA©tences. Ou dAGterminer ce dont vos consommateurs ont besoin et y travailler en
amont, mA2me si cela requiert de nouvelles compA©tences A». Les GAFA dA©ploient leurs activitA©s
dans des secteurs trA"s variA©s, soit en crA©ant eux-mA3mes leurs propres services, soit en prenant une
participation dans des entreprises pionniA"res dans leur domaine, soit en rachetant ces mAames entreprises.
Pour ne citer que quelques exemples, Google se diversifie dans le domaine des transports, des
tA©IA©communications, des systA'mes daE™exploitation, des navigateurs web, ou encore dans le
domaine du paiement. Apple, A |&€™origine constructeur informatique, sB€™est diversifiA© dans les
logiciels avec |&E™AppStore, les casgues audio avec Beats audio ou encore le paiement avec Apple Pay.
Facebook a rachetA© Instagram, service de partage de photos et de vidA©osA ou encore Oculus Rift,
pA©riphA©rique informatique de rA©aitA© virtuelle. Enfin, Amazon sa€™est dA©veloppA© dans le
cloud computing (informatique en nuage, voir La REM nA°9, p.43) pour les entreprises, vend A©galement
des tablettes, a rA©cemment rachetA© Twitch, service de streaming et de jeux vidA©o A |a demande, et
pris une participation dans un Airbnb, plate-forme communautaire de location et de rA©servation de
logements entre particuliers ou encore dans MakerBot Industries qui commercialise des imprimantes 3D.

Enfin, I&€™un des points communs aux GAFA est leur dimension technique, comme le montre le profil des
personnes recrutA©esA : lesingA©nieurs reprA©sentent 19 % des effectifs d&€™ Amazon, comparA© aux
3 % de Wamart, 20 % chez Apple, 37 % chez Google ou encore 38 % chez Facebook. Si I&E€™on compare
le revenu de ces entreprises au nombre da&€™employA®©s, 14€™A®©tude montre que lorsquaE™un GAFA
emploie une seule personne, il en faut entre trois et neuf pour quéE™un concurrent traditionnel atteigne le
mA3me niveau de revenu. Les revenus dd€™Amazon par employA© sont ainsi trois fois supA©rieurs A

ceux de Walmart et quatre fois supA©rieurs A ceux de Barnes & Noble. Les revenus de Facebook par
employA© sont quant A eux neuf fois supA©rieurs A ceux de Publicis. De plus, les structures
hiA©rarchiques trA”s A©laborA©es dans les grandes entreprises traditionnelles sont proscrites chez les
GAFA. Sur les 37 000 employA©s de Google, seuls 14 % sont des managers, 3 % sont des directeurs et 0,3
% sont vice-prA©sidents.

En conclusion, 186™A®©tude prA©sente trois rA gles auxquelles les entreprises traditionnelles devraient
SBE™intA©resser pour appliquer les mA©thodes et les stratA©gies des GAFAA : changer lamaniA re dont
elles apprA©hendent leurs clients en valorisant A©galement les utilisateurs qui ne paient pasA ; changer
ensuite la maniA“re de crA©er de la valeur en sB€™attachant A 12€™utilitA© du produit ou du serviceA ;
changer enfin lamaniA“re dont elles sont organisA©es pour faire AOmerger 1&€™innovation.

GAFAnomics. New Economy, New Rules, Fabernovel, October 2014

Page 2


http://fr.slideshare.net/faberNovel/gafanomics

larem

Larevue europA©enne des mA©dias et du numA®©rique

Categorie
1. Alireenligne

date crA©OA©e
10 mars 2015
Auteur
jacquesandrefines

Page 3



