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Résumé :

L'analyse stratégique et industrielle montre qe'st extrémement difficile, pour un nouvel
entrant, de pénétrer un marché déja dominé pamplateforme. C’est le cas du marché du
calcul numérique avec la plateforme Matlab + Sikwale MathWorks. L'étude de cas de
Scilab Enterprises permet, dans ce contexte pheticd’identifier des conditions de viabilité
d’une stratégie d’entrée sur un tel marché. Enladtratégie de plateforme seule est vouée a
I'échec. Mais accompagnée d’une stratégie ouvelte,devient possible. Cette derniére est
ici définie comme une stratégie de plateforme, @ésoa un processus d’innovation ouverte
(intégration de la communauté open source) s’appusar un écosysteme d’affaires (vaste
communauté de développeurs, d'utilisateurs etid$ll
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Entrer sur un marché dominé par une plateforme :
Vertu d’'une stratégie ouverte sur le marché du

calcul numerique

INTRODUCTION

Les modeles d’affaires fondés sur une plateformmbtent étre devenus le graal des
entreprises, au moins dans les secteurs des Ttbhn(@kgies de linformation et de la
communication). Bien souvent, une stratégie deefdaine est considérée comme un succes
dés lors gqu’elle s’octroie une position dominanteire un monopole. Rien n’est dit sur la
possibilité pour une firme entrante de venir déromne plateforme en place. Le modéle de
Zhu et lansiti (2012) est le premier a avoir fonsglcette problématique, mais les conditions
de possibilité d’entrée sont si restrictives quiamt mal la réalité d’'une stratégie d’entrée

gagnante sur un marché dominé par une plateforme.

Nous étudierons le cas d’'une entreprise fondédasaréation d’'un logiciebpen sourcelu
méme nom, Scilab, cherchant a pénétrer le marclaldul numérique dominé par une plate-
forme en place autour de Matlab. Cela nous permetlans ce contexte, d’expliciter des
conditions moins restrictives d’entrée sur un tarché. Gueguen et Torres (2004), Loilier et
Tellier (2004) ont ainsi étudié le développementadgciels libres, Linux en particulier, face
a la logique du logiciel propriétaire en place Mswft. lls évoquent une communauté
d’informaticiens éloignés géographiqguement qui iboe & accroitre la valeur du logiciel : la
communautéopen sourceCe modéle libre owpen sourceapparait des lors comme une
alternative alléchante au modele propriétaire eateplpour les utilisateurs y participant.
«Ainsi il y a dans l'open source une création exilve liborement partagée » (Loilier et

Tellier, 2011) qui s’affranchit d’'une logique purent marchande.

Ainsi, I'émergence d’'une stratégie ouvertigpén strategypour Chesbrough et Appleyard,

2007 ouopen source innovatiopour Pénin, 2011) nous améne au questionnemesegre
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comment une stratégie ouverte permet-elle a uramnB8cilab Enterprisegnoté Scilab dans

la suite du texte), de pénétrer un marché domiméupa plateforme propriétaire en place
(Matlab) en impulsant a son tour un nouvel écosystd’affaires ? Dans une vision purement
sectorielle de la concurrence, l'attaque d'une epfatme en place semble difficile. Les
stratégies classiques (prix, qualité) semblentgfcaces. Il faut donc modifier notre prisme
stratégique, avoir une vision plus large des grasea déployer. Nous mobiliserons ainsi le
concept d’écosysteme d’affaires, défini comme umgarorganisation (Gulati et alii, 2012)

fondée sur une communauté stratégique dépassdranésres sectorielles.

La premiére partie présentera une revue de ladittee sur les conditions d’entrée d’'une
entreprise sur un marché dominé par une plate-f@amplace. Le modéle de Zhu et lansiti
(2012) nous aidera en particulier a examiner lesidrsas a I'entrée du marché du calcul
numérigque et les conditions nécessaires pour ytEn# conviendra ensuite d’étudier Scilab
en décrivant I'éemergence de I'écosystéme Scilab sarmarché a travers une étude
exploratoire. Enfin, nous présenterons les résuttatnotre étude de cas a la lumiére de notre

grille de lecture conceptuelle.

1. LES CONDITIONS D’ENTREE SUR UN MARCHE DOMINE PAR
UNE PLATEFORME EN PLACE

1.1.La plateforme, source de barriere a I'entrée

Une plateforme est un ensemble de composants etsafeices, standardisés et
complémentaires, qui assurent la coordination darecheteurs et les vendeurs (Bresnahan
et Greenstein, 1999 ; Eisenmann, 2008). Elle assies éléments physiques, des regles et des
standards pour garantir I'interopérabilité entrg.dtlle est techniquement développée par une
organisation en vue de profiter des flux de tramgas qui peuvent se nouer entre ces mémes
acheteurs et vendeurs. Cette technologie, au aegs (éléments techniques, processuels et
organisationnels), constitue le cceur de I'avantageurrentiel d’une stratégie de plateforme,
en recherchant notamment un pouvoir de marché gquasdisif. Une plateforme constitue
ainsi un rassemblement de chaines de valeur appatta différentes industries, produisant
ce gu'Evans et Schmalensee (2007) qualifient déaetion catalytigue ». Comme le
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rappellent De Vogeleer et Lescop (2011), certafiteses deviennent des lors non plus des
acteurs du marché mais de véritables supports lssitsiant a ce marché. « L’entreprise se
percoit comme le nceud central d’'un réseau relagiopaur lequel elle pilote et contrble les

flux de matieres, de produits, de services, de éemges ou de ressources ».

Dans les secteurs des TIC, la stratégie de platefgrermet d’asseoir la domination d’'une
entreprise et de ses produits, devenus des qaaslastls pour les consommateurs. L'enjeu,
pour le propriétaire-développeur de la plateformest, de s’assurer un réle d’intermédiaire
incontournable entre les différentes parties duch@arCela passe par le développement de
produits, services et fonctionnalités complémeesairendant la plateforme plus attractive
aux yeux des utilisateurs potentiels. Tout « comgléteur » — entreprise qui développe et
commercialise des fonctionnalités et services agmexa la plateforme (Brandenburger et
Nalebuff, 1997) — vient renforcer I'attractivité d@ plateforme et, par la, son pouvoir de
marché. Dés lors, toute concurrence est-elle exohsgu’une plateforme s’est imposée dans
son domaine ? Les plateformes sont intrinsequemdgpttes a des boucles de rétroactions
positives, tant du cété de l'offre que de la denearadtravers des effets de réseau d’'usage
(Katz et Shapiro, 1985) et des rendements crossHatoption (Arthur, 1994). Ainsi, pour
Gawer (2009), ®latforms that make it past a certain tipping poiahd to become really
hard to dislodge. In a sens, as platforms’ markedare grows, so also grows their own

barrier to entry».

La littérature économique et managériale s’est af@linterrogée sur la compétition entre
deux ou plusieurs plateformes visant a capter fdisateurs. La littérature sur les marchés
multifaces s’est interrogée sur les stratégies rike gi les structures de paiement que doit
mettre en ceuvre le propriétaire de la plateformer pencourager son adoption et la
participation de I'ensemble des parties (RocheTirdle, 2003 ; Caillaud et Jullien, 2001 ;
Weyl, 2010). Quelle est la nature de cette conoog® Quel est I'équilibre du marché
(monopole ou oligopole) ? Quelle place accorderaadifféerenciation ? Comment se
redistribue le surplus entre le propriétaire de plateforme, les utilisateurs et les

« complémenteurs » ? (Brandenburger et Nalebu®7)L9
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Différents facteurs conduisent a réduire la corenge et la possibilité que plusieurs
plateformes puissent coexister.

- Complémentarités et effets de réseaux indirectstz(kd Shapiro, 1985, 1994): le
développement de fonctionnalités et de servicesexas renforce lattractivité de la
plateforme pour les utilisateurs (bénéfice de laiét@) et la valeur a leurs yeux des
composants déja proposés. Formellement, deux psofllet B sont complémentaires si la
valorisation de(A+B) des consommateurs est supérieure a la somme kessvdeA et B
consommeés séparément, soffa+tb) = (1+90) (VatVyp), ou 0>0. lIci, ¢ traduit les
complémentarités entre les deux produits assur@eslap plateforme : complémentarité
technique (interopérabilité) et complémentariténtirché (services différenciés). Pluest
élevé, plus les développeurs sont incités a deveminplémenteurs, et plus cela rend la
plateforme attractive aux yeux des utilisateursicdaccroit la valeur dé&

- Rendements croissants d’adoption ou effets deatésdirectqArthur, 1994) : I'adoption
d’'une plateforme par le dernier utilisateur arnigéforce la probabilité du prochain utilisateur
a suivre son exemple. Des lors, la plateforme damnig n'est pas nécessairement celle qui
offre la meilleure qualité et le plus grand nomble fonctionnalités, mais celle qui a su
« convaincre » les adopteurs clés (visibilité, tetodbns financiéres, etc.). Des simulations
montrent la polarisation rapide du marché sur I'des plateformes. La monopolisation est
une propriété inhérente a ces marchés dominés ggmreshdements croissants d’adoption ;
sauf a supposer un soutien extérieur (subventiomsliques) ou une différenciation
prononceée.

- Lexistence d’'une plateforme propriétaire (acagscode source ferme), par opposition a une
plateforme ouverte (accés au code source ou toathfication doit néanmoins étre validée
par la communauté): Economides et Katsamakos J2@&minent le résultat de
I'affrontement entre ces deux types de plateforitee.montrent ainsi que I'équilibre qui
emerge de cet affrontement se fait au profit dadéeforme propriétaire, en termes de part de
marché et de rentabilité, a deux conditions: () écart de qualité technique et des
fonctionnalités en faveur de la plateforme propirét et (ii) quand les colts de changement
sont élevés vers la plateforme open source. Etargamt plus que la plateforme propriétaire

est verticalement intégrée, ce qui lui assure de/@io internaliser les externalités verticales.
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- La politique de prix doit encourager I'adoptioe th plateforme par les deux parties du
marché (acheteurs et vendeurs). Il existe un gnamabre de stratégies de tarification : a la
transaction ou a I'enregistrement pour l'acheteau;pourcentage sur les bénéfices ou au
forfait, pour l'offreur. Rochet et Tirole (2003) mivent ainsi que le propriétaire de la
plateforme peut étre incité a favoriser un cété rdarché plutdét qu’un autre, par une
tarification plus avantageuse, conduisant ainsina structure de prix inefficiente pour
I'’économie, mais renforcant le pouvoir de marché ldeplateforme. A linverse, les
préférences des utilisateurs pour l'utilisation plesieurs plateformes aultihoming)
peuvent venir réduire, a la marge, cette tendarleendonopolisation et a la constitution de

barrieres a I'entrée élevées (Caillaud et JullZ®1).

Il n’existe pas une solution d’équilibre complétemprévisible, en fonction de ces différentes
forces. Linstabilité caractériserait ces types rdarchés qui mettent en concurrence des
plateformes. Ainsi Kim et alii (2012) examinentdancurrence entre le site de promotions
Groupon, leader de son marché, et le nouvel entrasmigSocial. Si les externalités de
réseaux jouent positivement sur le leadership deu@m, celles-ci peuvent étre
contrebalancées par des stratégies de prix et alit@jpe de promotions répétées. Ces deux
forces inverses empéchent ainsi a une converganeeatdché vers un équilibre stable. Une
configuration de marché soutenable suppose quepdaser de la plateforme ait agi sur

I'ensemble des cotés de la plateforme (offre etadwta ; Casey et Toyli, 2012).

1.2. Les conditions d’entrée sur un marché dominé par unelateforme : le modéle de
Zhu et lansiti

Zhu et lansiti (2012) présentent les conditionsrai@conomiques pour qu’'une plateforme
entrante ) puisse détréner celle en pla¢d.(Deux variables sont a prendre en compte pour
la réussite de cette stratégie d’entrée : (i) énsite des effets de réseau indirects (nejée
mesurant la demande de variété des utilisateurgiilele «taux d’actualisation » des
consommateursp(ou taux de préférence temporelle) pour les futapgdications : plus celui-

ci est faible, plus les consommateurs préferemmpldteforme en place (forte préférence pour
le présent et faible patience pour l'offre futurejfrant une gamme réelle d’applications,

comparativement a la plateforme entrante offraetgeomme a venir d’applications.
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'y a en réalité un double choix, celui des conswmteurs pour la plateforme et les
applications qu’elle offre, et celui des dévelopgeu.e choix des consommateurs est
tributaire de la qualité relative de chacune dasefbrmes, du nombre d’applications offertes
(variété) dans le présent et dans le futur, etatalbre de consommateurs ayant déja opérée leur
choix (rendements croissants d’adoption). Les agpurs integrent deux criteres : la base
installée de consommateurs et le montant des ¢o@ts relatifs a supporter. Zhu et lansiti
s'intéressent au cas ou la plateforme en placesésgd’'un avantage fondé sur son installation
antérieure (et a su ainsi profiter a plein desteffte réseau directs et indirects) mais la
plateforme entrante présente un avantage quaktéé{@ a venir potentiellement plus forte
pour les consommateurs). Dans le cas ou les tdilis® sont myopes, c’est-a-dire qu’ils
n'accordent aucune importance a la variété etquédité des applications futures présentées
par les deux plateformes en concurrence, la doromalke la plateforme en place est quasi-
totale, soit en partage (oligopole asymétrique) sompléte (monopole). Il existe cependant
une possibilité qu& puisse s'imposer s, lorsque la préférence pour la variété est faibale,

qualité relative d& surP I'emportant. Ce modele est synthétisé dans ladidu

Figure 1. Equilibres du marché (Zhu et lansiti, 202)

Strength of Indirect Network Effects, e

C: Expectation Diiven

mnt Factor, §

[Misoo

Trois zones sont ainsi définies :

A : quand les effets de réseaux sont faibless’impose ou co-existe aveR (e<l). A
I'inverse, lorsque la préférence pour le présentf@ase et les effets de réseau intenges,
conserve son monopole. Il s’agit d'une zone ouitere de qualité de la plateforme permet de
'emporter, dans le présent, mais aussi dans l& fabur peu que les utilisateurs acceptent

d’étre visionnaires, donc patients.
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B : La plateforme en place profite de son « firsvercadvantage », en bénéficiant d’'une base
tres large d'utilisateurs. La préférence pour laiétéd présente et l'intensité des effets de
réseau indirects constituent des barriéres a €ertrfranchissables pokr

C : Les consommateurs sont patients, visionnaitesherchent a anticiper le choix des futurs
adopteurs (meilleure qualité, plus grande vari&@@plications futurs, etc.). Ici, la plateforme
bénéficiant des meilleures anticipations des atdisrs I'emporte. On peut cependant
supposer qué profite, a ce stade, d’'un avantage de réputatior Isa base déja installée

d'utilisateurs et a leur taux de satisfaction.

. LES CONDITIONS D'’ENTREE SUR LE MARCHE DU CALCUL
NUMERIQUE

2.1.Le marché des logiciels de calcul numérique

Le secteur du calcul scientifique comprend I'endentd®s logiciels spécifiques qui ont été
développés pour faciliter les calculs mathématiguestriciels intensifs et des simulations.
On y trouve deux types de logiciel : les logicigls calcul symbolique qui font des
mathématiques fondamentales et les logiciels dmilcalimérique qui font des mathématiques
appliguées et des simulations. Le présent arteeleosicentre sur le second segment, qui est a
destination des applications industrielles. Cedosibnt en effet trés utilisés dans la recherche
scientifique et I'industrie. Il existe actuellemeruis plateformes de calcul numériqueleux
dans le logiciel libre (Scilab et Octave) et unengddde logiciel propriétaire (Matlab).
Cependant, celle qui domine est Matlab, en terneegadt de marché et de chiffre d’affaires.
En 2008, le marché mondial du calcul scientiffgpeuvait étre estimé a 560 millions de
dollars (logiciels et services), dont 350 millicéslisés par MathWorks, I'éditeur propriétaire
de Matlab. Sa part de marché peut donc étre agerécihauteur de 63% (contre 35% en

1999). En réalité, elle était bien plus importaateniveau de I'utilisation des seuls logiciels

! D’autres produits peuvent étre considérés comne sidstituts imparfaits : Excel, avec lequel cedsi
entreprises tentent de réaliser certaines opégrtigncalcul numérique (méme si cette applicati@stnpas
destinée a priori au calcul scientifique indusjridathematica, MuPad et Maple pour le calcul sylijoe qui
est un segment différent du calcul numérique. Nesisortons de notre champ d’étude car MathWorl&cithb
ne les considérent pas comme des concurrentssdirect

2 Document interne Scilab
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de calcul numérique (proche de 100%), puisque Maitkd/est absent du segment du calcul
symbolique. Matlab illustre complétement I'effetvinner-take-all » (Einsenmann, 2006). En
2006, MathWorks ne propose plus seulement Matlalié&thargement, mais développe
Simulink, une plateforme pour la simulation multig@ine et de conception par simulation. Il
s’agit a la fois d’une bibliotheque de solutions, fenction des problémes que cherchent a
résoudre les utilisateurs, et d’'une interface degaga des programmes de calcul entre
utilisateurs, via une API (Application Programmilmgerface). Les concurrents en place sont

synthétisés dans le tableau 1.

Tableau 1. Les acteurs en présence sur le marché dalcul numérique

Matlab Scilab Octave
Date de création 1983 1994 1988
Sponsor MathWorks INRIA (et ENPLCCommunauté d¢
jusgu’en 2007) contributeurs
Financiers
anonymes
Statut SA non cotée Consortium jusqu'@mucun
organisationnel 2011 puis SAS (communauté d¢
chercheurs)
Droits de propriété Propriétaire Semi libre puibrdi| Libre
(licence CeCILL) (licence GNU-
GPL)
Usages Visés Personnel et industfiel Personnetiasiriel | Personnel

Actuellement, MathWorks dispose avec Matlab + Sinkube la plateforme dominante en

matiere de calcul numérique. Il s’agit d’'une plateie propriétaire, fondée sur un modele
d’affaires classique de facturation de licencedle@® s’appuie sur une différenciation de la

tarification en fonction du public cible, avec dmsx trés faibles pour les étudiants et les
institutions de formation (moins de 100 dollarslitence), et des tarifs tres élevés pour
I'industrie (plus de 2 000 dollars la licence, sanmpter les modules complémentaires). Les
entreprises se retrouvent quelque peu bloquéesjymiies salariés ont été formeés sur Matlab

(tout ingénieur débutant souhaite retrouver sorirenmement de travail). En cela, Matlab est
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devenu un standard, enseigné dans la plupart daleséet utilisé dans la plupart des
entreprises Les calculs produits par le logiciel sont normims les différents secteurs
d’activités. Plusieurs centaines d’informaticiesswent les développements et les nouvelles
versions, tout en acceptant ponctuellement desla@gwements issus de la communauté des

utilisateurs, aprés tests et validation.

2.2.Analyse discrete du marché du calcul numérique etdsrieres a I'entrée

En appliquant la grille de lecture du modele de ghiansiti (2012) a I'analyse du marché du
calcul numérique, notamment en étudiant les foqeesexpliquent qu’une entreprise puisse
s’'imposer sur ce marché (tableau 2), celui-ci 8gesit au milieu de ces trois zones. Cela
permet d’apprécier, a travers une échelle d'intén@8i +, ++, +++) les conditions de marché

en place auxquelles un nouvel entrant aurait a face.

Concernant les effets de réseau, ceux qualifiGediécts semblent a priori plutdt faibles,
puisque Matlab n’appelle pas ou trés peu de conmgiéers et assume la totalité des
développements des fonctionnalités. Matlab ne fiéupas grace a des produits
complémentaires. A l'inverse, les effets de réshiects sont élevés, du fait de I'antériorité de
la plateforme, de sa réputation et de sa base ptadrs installée (résultat d’'une politique de
prix). On retrouve I'un des résultats théoriquesGlements (2004), selon qui les effets de
réseaux, directs et directs, peuvent étre contEhs et différents. Les premiers renforcent

un c6té de la plateforme ; les seconds font e sprun co6té dépende de l'autre.

La patience des utilisateurs nous semble modéigent une forte préférence pour le présent
(soitp éleve). En effet, la quéte d’une variété futureufrelles fonctionnalités) n’a pas de réel
sens puisque Matlab couvre I'ensemble des foncsilités du calcul numérique : graphique,

simulation, fonctions mathématiques, etc.

% Tous les étudiants du MIT, par exemple, y recdigeatuitement un PC portable avec Matlab installé.
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Tableau 2. Analyse discrete des forces pertinentas regard de Matlab /

Barriéres a I'entrée sur le marché du calcul numéque

Variables Intensité | Commentaires
Les développements sont assurés en quasi-
Effets de réseaux indirects o | totalité par les informaticiens de Matlab. Reu

ou pas de complémenteurs.
Tarification avantageuse pour les étudiants et

Rendements croissants les universités, visant a capter les nouveaux
d’adoption ou effets de réseaux +++ adopteurs. Subventions des universjtés
directs américaines (MIT). Colts de changemegnt
élevés.
Forte myopie des utilisateurs : faible patience,

Taux d’actualisation

ex . + besoins en calcul numérigue immédiats
(préférence pour le présent)

(industrie, formation)
Codts d’affiliation a la plateforme et a ses
produits élevés (plateforme propriétaire) mais

Codts + codts fixes faibles (colts de R&D du logicigl,
maintenances  corrective et  évolutive,
serveurs).

Forte sensibilité des utilisateurs a la qualité et

Qualité +++ | précision de [l'outil calcul numérique,

notamment dans les usages industriels.
Marché du calcul numérique : a la frontiére entre s zones A, Bet C

Il ressort de ce travail que les conditions pouune@ stratégie d’entrée soit gagnante contre
une plateforme en place sont extrémement réduites gbint de vue théorique. Comme
I'indique Eisenmann (2008), la pire situation ptamcer une nouvelle plateforme est celle ou
une plateforme propriétaire détient un monopoldesanarché. ¥Vhen a proprietary platform
faces no rival platforms, network users are expdsedubld-up in the form of aggressive price
hikes» (p. 37). La stratégie de plateforme, seule, et permettre & une firme de détroner
une plateforme en place. Une stratégie d’entréplateforme pure a assez peu de chance de

parvenir a détréner une plateforme en place sumamthé a caractere monopoliste.
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3. METHODOLOGIE ET ETUDE DE CAS SCILAB

3.1.La méthodologie de I'étude de cas

Nous avons mené une recherche qualitative destindécrire de la facon la plus fidele
possible notre objet d’étude, Scilab et son éceésayst d'affaires, afin d'en tirer des
enseignements sur cet objet. Nous avons ainsi écrplasieurs sources d’information,
démarche destinée a la fois a enrichir notre naatéempirique et aussi a le rendre plus
fiable : prise de notes pendant les entretienaayse des documents portant sur Scilab. C’est
initialement I'opportunité du terrain qui a suscéé encouragé notre questionnement de
recherche. La rencontre avec Claude Gomez a plgsieprises, co-créateur du logiciel libre
de calcul numérique puis dirigeant de I'entrepdseméme nom, nous a conduit a centrer
notre questionnement initial concernant les écesyss d’affaires sur la concurrence entre
deux plateformes et sur un marché (celui du calomhérique) jusque-la peu étudié dans la

littérature.

Nous avons réalisé plusieurs entretiens ouvertsn@e2010 a septembre 2011) avec Claude
Gomez, créateur de Scilab, Vincent Couvert, resggaasde I'équipe développement et

Sylvestre Koumar, développeur. La premiere sémmtoétiens nous a permis de comprendre
la naissance et I'évolution de Scilab ; la secosgéhge, avec Claude Gomez devenu dirigeant
de Scilab, de comprendre la construction de somsyS8t&me en posant des questions qui
avaient émergé lors de la revue de la littérataiaide d’'une grille d’entretien plus précise

quoique toujours ouverte. Nous avons complété neetens avec des sources secondaires :
documents internes, comme le business plan, conguéside presse, articles de presse

economique... quand elles nous permettaient de prdeis contours de notre objet d’étude.

Nous cherchons a saisir et a comprendre les spégsfi de I'écosystéme qui S’est
progressivement créé autour de Scilab. Cette démarocus permet de récolter un matériau
empirique riche et ouvert afin de le comparer grike de lecture élaborée a priori a partir de
la revue de la littérature. Dans la typologie dgg8ikow (2007) de I'usage des études de cas,
cette étude de cas a été une incitation a questidanthéorie. Notre étude de cas cherche ainsi

a appréhender I'évolution de Scilab et en partiriga stratégie « émergente » d’entrant sur le
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marché du calcul numérique. « Une étude de casnesenquéte empirique qui examine un
phénomene contemporain au sein de son contextéorsgue les frontieres entre phénomene
et contexte ne sont pas clairement évidentes atlpquelle de multiples sources de données
sont utilisées » (Yin, 2003). Il s’agit ainsi d’apfer une vision la plus complete possible de

cet écosysteme a 'aide de cette étude de casraiqile.

3.2.L’émergence de I'écosysteme d’affaires Scilab

Quelques chercheurs de I'INRIA et de 'ENPC ontaléppé Scilab, un logiciel open source
ou libré' de calcul numérique distribué par internet en 19béntégrera officiellement la
communauté open source en mai 2008 sous licencé.C&@ompatible GPL.Une équipe de
18 personnes chargée de son développement, deistemaace et de sa promotion lui est
dédiée devant l'ampleur du nombre de téléchargesndB0 000 par mois) dont la
responsabilité est confiée a Claude Gomez. La qudatité de ce logiciel est d'étre
directement concurrent de Matlab. En 2003 est lgr@®dnsortium Scilab avec 13 membres
fondateurs, puis 24 en intégrant le réseau de relnheDigiteo en 2008, qui integre des
partenaires industriels et publics pour gérer Eige technique et commerciale du logiciel du
méme nom. Chaque membre du consortium paie ungatiofr et a un droit de regard sur
I’évolution des fonctionnalités du logiciel. Sciladst défini comme un «logiciel libre
professionnel » par son directeur Claude GomessErce des logiciels libres est précisément
d’étre développés, modifiés, améliorés, approppas de nombreux acteurs qui les font
évoluer selon leurs besoins. C’est pourquoi la oortance avec I'écosysteme n’est pas
étonnant : le travail collaboratif est précisémlentceur de ces deux systemes qui, a force de

dynamique, sont en « amélioration continue ».

L'étape ultime de Scilab est la création de I'emtise Scilab Enterprises en juin 2010 (capital
de 148 k€) avec une équipe dirigeante de quatrecigss (y compris Claude Gomez le
dirigeant d’abord du consortium puis de la sociéigdle sera rendue effective par la fin du

consortium prévue le 30 juin 20fL2 entreprise comprend aujourd’hui 18 personnes{d.4

* Logiciel libre ou open source : logiciel que I'paut librement utiliser, télécharger, modifier #fuser.
®Licence CeCILL, abréviation pour « CEA CNRS INRIAdiciel Libre ».
® Jusqu'au 30 juin 2012, le consortium est portélp&ondation de Coopération Scientifique Paride8ac
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développeurs) autour de quatre pdles : marketiegsaurces humaines, communication et
développement. Scilab s’adresse a des groupesietgsale type BtoB : les lycées, les
universités, les écoles d’ingénieurs et les indklistr Cette entreprise devient un pivot de
convergence technologique en fournissant a desractariés une palette de services intégres
au sein d'une « bulle » de calcul numérique. Sesces de revenus découlent de son offre
complete de support, de migration, de développenetntd’intégration d’applications
spécifigues dans les environnements technologidessentreprises, mais également de la
réalisation de versions sur mesure optimisées k dispense de formations associées. Grace
a cette « boite a outils » dont elle est le vectieuvalorisation, Scilab Enterprises se crée un
avantage concurrentiel en se rendant « indispénsaluprés d'un ensemble d’acteurs
d’origines diverses : entreprises, organismes psjpommunautés scientifiqgues, partenaires
de formation, etc. L'objectif est d’attirer le maxim d’utilisateurs et/ou de promoteurs de
Scilab pour développer un véritable écosystéque puisse venir concurrencer la position de
quasi-monopole de Matlab. Or, du fait de son aeétifle calcul numérique), ses clients
appartiennent a des secteurs tres variés et poligarentre eux par un besoin technologique

similaire.

Selon son créateur, Scilab a quatre « facons dedail’argent », autrement dit quatre sources
de revenus, témoignant d'un business model en remtisin.

- Les projets de R&D : ils représentent actuelleites deux tiers du financement de Scilab
avec Digiteo. Il s’agit de la source historiquerdeenus, notamment avec des financements
ANR et européens, mais aussi industriels.

- Le service : 'accompagnement, le conseil etdanftion rapprochent Scilab du « travail
d’'une SSIlI » qui a commencé chez un « grand groupestriel », membre du consortium, par
la signature d’'un contrat. Pour autant, cette sodecrevenu, si elle veut se développer dans
le futur, suppose une montée en puissance desifsfide Scilab.

- La vente de logiciels complémentaires : libresradaptable, Scilab peut étre vendu sous des
versions personnalisées (modules particuliers e¥boite a outils » supplémentaire) qui

constituent «une offre professionnelle Scilab »ecave support inclus (sous forme de

" La société se présente sur son site Internet coniiéeosystéme de Scilab ».
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package). Cette source de revenus est résiduelle lpostant. Cela suppose une vaste
communauté de développeurs extérieurs cherchamménercialiser leurs applications sur la
plateforme Scilab, sur lesquelles la société paahdn pourcentage des revenus générés.

- Les partenariats (sous forme de souscriptionSyjualis, spécialiste de services de
maintenance en ligne, représente ainsi Scilab idam®nde (auprés de 80 pays), qui lui verse
une contrepartie monétaire sur les contrats sigrésjeu est de pouvoir accompagner les
clients dans leurs besoins de spécificités, enractutalisant et mandatant d’autres sociétés
pour le faire, moyennant un pourcentage de ledfreld’affaires.

- Les alliances sont également source de créagorakbur pour Scilab. En effet, une alliance
stratégique a été signée en 2012 avec trois aBtvHs (Arion Enterprise, HPC Project et
SDI), le protocole PE3C, afin de «peser d'un pouliss fort lors des appels doffre,
notamment dans le domaine de la simulation et dsts tde systemes aéronautiques »...
Autrement dit «il s’agit d'apporter une réponsebglle pertinente aux industriels, qui
montent dans la chaine de valeur, et d’avoir uille teitique pour peser plus fort dans les
appels d'offre % Ceci est d’autant plus important que MathWork&eofctuellement un
package calcul numérique (Matlab) et simulation éuque (Simulink), la seconde
fonctionnalité étant peu développée dans Scilalis tmes prisée par les acteurs de I'industrie

aéronautique.

Il n'est pas nécessaire d’'opposer la concurrentee efeux entreprises a la confrontation
d’'une communauté face a une organisation en pkgeeffet, il s’agit plutét d’'une PME
(Scilab Enterprises) qui serait le moteur d’'un éys¢ ni forcément tout a fait nouveau
(certains acteurs sont communs aux deux « systeymegorcément tout a fait opposé a celui
qui est en place. Comme I'écrit Moore (1996), lagipnance a un écosystéme n’est pas
nécessairement exclusive ; deux systemes peuveat igtbriqués étant données les
nombreuses relations complexes (multidimensionsedie interactives) entre les acteurs.
Ainsi, certains membres du consortium Scilab w@rlisofficiellement Matlab, sans empécher

certains equipes de R&D, en interne et localentdutiliser Scilab.

8 http://www.electroniques.biz
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Scilab se présente finalement comme une platefatoy&u d’'une communauté stratégique :

- Le consortium Scilab continue de coexister a a®@éScilab Enterprises, méme s'il est
amené a disparaitre en juillet 2012. Il fédere @bilise les acteurs scientifiques et industriels,
les utilisateurs professionnels. On y trouve desbres académiques, des organismes publics
et dix-huit industriels, petits et grands, frangatisetrangers. C’est au sein de ce consortium
que s’expriment les besoins et exigences professlsrconcernant le logiciel.

- Une communauté de développeurs est en trained&tucturée. D’abord, il s’agit d’'une
communauté élargie des utilisateurs (au-dela dels sedustriels officiels). Linscription se
fait par mail. Cela permet a Scilab de tester séférehntes versions ou fonctionnalités
proposeées. Les commentaires sont publics. A cajawge une communauté de développeurs.
D’abord, un développeur externe peut proposer onetibnnalité, un module, via un outil

« forge ». Ce dernier sera alors soumis a la ngpilgt des utilisateurs. En fonction des
retours, ce module sera ou non intégré a ScilalfinEm plateforme offre un systeme
d’échange de fichiers : chaque développeur peytgser liborement a la communaute, sans

validation interne, une fonction Scilab (quelqugsaés de script).

Ainsi que I'évoquent lansiti et Levien (2004), lteaprise au coeur de I'écosystéeme fournit une
plate-forme de développement aux autres entrepreséant ainsi un cercle vertueux dans
lequel chaque entreprise participante voit sa p@dioce s’accroitre tout en étant dépendante
de celle des autres. Le jeu de la concurrence amsomulle deviendrait ainsi un jeu
écosystémigue a somme positive, un jeu « Win Wim ¥iou le développeur gagne, le
sponsor de la plateforme avec lui, mais aussi tBut®mmunauté stratégique. Pour Roberto
Di Cosmd « L'accés & une communauté est une ressource raf@rganisation industrielle
qui semble la mieux adaptée pour ces usages dmdterest celle I'écosystéme plutdt que

celle de la chaine de valeur ».

° Roberto Di Cosmo (Professeur associé a I'INRIAecteur de I'RILL), « Quelques notions d’éconordies
logiciels libres », Communication lors des Journdasionales des MIAGE, campus universitaire d’Orsagi
2011.
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4. LES ENSEIGNEMENTS D'UNE STRATEGIE OUVERTE

Nous zoomerons dans cette partie sur la stratpgiefmjue adoptée par Scilab au sein de son
écosysteme d’affaires, en confrontant la grillded#ure qui précede a notre étude empirique,
afin d’en préciser la logique et sa capacité a pénde marché du calcul numérique. La
stratégie d’entrant de Scilab repose en effetesutrbis piliers relevés dans la littérature des
ecosystemes d’affaires et sur les travaux de M@®83, 1996) en particulier :

1) Linterdépendance : entreprise pivot au sein déseau communautaire

2) L'innovation : objet technologique de la coopématio

3) L'offre structurée : offre « compléte » et difféodte

4.1.scilab : I'entreprise pivot d’un nouvel écosysteme ‘@ffaires

Pour Moore (1996), il faut comprendre la concuregnmon plus au sein d’'un secteur, mais
entre communautés stratégiques constituées d’'um grambre d’organisations (distributeurs,
sous-traitants, complémenteurs, prestataires edefournisseurs de technologies, mais aussi
universités ou administrations) appartenant a @ezdns variés d’activités qu’il dénomme
« écosystemes d’affaires ». Dit autrement, il $’'dgine communauté d’entreprises engagées
dans une production jointe, ou choix et actionst snterdépendants. Un écosystéme est
impulsé et animé par une entreprise pivot en vudédelopper une technologie et d’en faire
un standard technique et commercial, de créer daléar et de faire en sorte que le business
model communautaire puisse faire vivre I'ensemlgle complémenteurs. Torres-Blay (2004)
définit en effet I'écosysteme d’affaires comme uweoalition hétérogéne d’entreprises
relevant de secteurs différents et formant une conamté stratégique d’intéréts ou de valeurs
structurée en réseau autour d’'un leader qui a&iireposer ou a faire partager sa conception
commerciale ou son standard technologique ». Rmsitl et Levien (2004), les plateformes
sont les architectures structurantes de tels émoegs entendus comme de vastes réseaux,
leur donnant une frontiére. Ces outils permettenteader ou au pivot, le propriétaire ou
sponsor de la plateforme, de profiter de compléaréés intersectorielles, d’élargir son
attractivité au-dela des seules frontieres d’urtesgc d’organiser les interactions entre les
différents c6tés du marché. Les groupes de compitomes et d’utilisateurs associés a la
plateforme sont, par définition, ciblés par desepxlités variées: technologiques,

rendements croissants d’adoption et effets de uésea qui pose de facto des problemes de
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coordination. Les effets de réseau constituenteldernalités positives clés pour le succes
d'une plateforme multifaces, mais chaque acteur ppgnd la décision de participer
n'internalise pas complétement les bénéfices conanmaires qu’il produit. Des lors,
I'entreprise pivot et la plateforme constituent &éments de coordination avec leurs autres
joueurs pour parvenir a la création de valeur e @levée, constituant en cela une « stratégie
de sponsoring de I'écosysteme » permettant d’iateser ces externalités (Boudreau et Hagiu,
2009). En cela, la stratégie d’écosystéeme fadibepression des effets de réseau directs et
indirects en internalisant les bénéfices au seicett® communauté stratégique. Scilab reussit
progressivement a se hisser comme pivot ou leadgui(impulse I'orientation ») d’'un nouvel
écosysteme méme si Matlab est leader (« premisum)e marché. Lentreprise leader ou
pivot au sein de I'écosysteme améliore ses perfocesmen s’alliant avec d’autres et en méme
temps contribue a accroitre les performances de afléss. Il s’agit d’'un leadership
technologique et/ou d’influence et non d’'un modecdetrdle autoritaire. Il active une chaine
de valeur globale dans laquelle tous les acteursnbérét a satisfaire leurs clients finaux
grace a des solutions élaborées collectivementok¥stéeme d’affaires repose ici sur un
business model « communautaire » d’acteurs vatiésraplémentaires. En effet, il s’agit de
la coopération entre des acteurs situés sur dégesiautour de la technologie du calcul
numerique qui travaillent ensemble spontanémeng staatégie délibérée, pour construire un
écosysteme fondé autour de ce standard technogijnsi, le leader Scilab apparait
davantage comme une «clé de voute » qu'un «ddeuina (lansiti et Levien, 2004)

puisqu’il contribue a encourager la création cailecde valeur.

4.2.une offre innovante communautaire

Linnovation est souvent présentée dans la littéeaicomme lI'une des raisons d’étre des
déterminants de la formation d’écosystémes d'afairLe leader cherche a imposer un
standard, une promesse de marché, et ce derniéregém foisonnement d’innovations

associées qui permettront de faire vivre un graachbre d’autres entreprises. Dans les
ecosystemes d’affaires, I'innovation est moinsdg fi'une entreprise isolée que le résultat
d’'une combinaison de coopérations entre plusientregrises qui participent a faire émerger
les nouveaux produits, les nouveaux standardssatdavelles normes de consommation de

demain (Moore, 1996, Gueguen et Pellegrin-Bou@d5). Les acteurs de I'écosystéme ont
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intérét a valoriser et diffuser le standard techgigue auquel ils participent auprés des clients
finaux. «Ainsi, les entreprises présentes au gaim écosysteme d’affaires ont intérét a
pérenniser le standard afin de garder cette clert€aptive » » (Gueguen et Torres, 2004).
Nous pourrions évoquer ici une véritable « guegartuvement » puisque I'objectif est de
diffuser les technologies activement a tous lesepaires afin de valoriser les activités de
Scilab, valorisation qui dépend précisément du mendb de la qualité des intervenants au
sein de I'écosysteme (Fenneteau et Pellegrin-Bou@@97).1l apparait naturellement que
plus Scilab étend son réseau, plus il devientaddfia imiter et renforce son avantage
concurrentiel lié a son appartenance a ce rés&madysteme Scilab se présente donc comme
une coalition d’acteurs variés (industriels, orgames publics de recherche, centres de
formation, particuliers) en vue d’imposer un nouvesdiandard dans le calcul numérique.
Dailleurs, au-dela des communautés directes désateurs et des développeurs, Scilab est
membre du Numerical Mathematics Consortium, cré2089:° qui vise a définir un standard
partagé en matiére de calcul numérique, indéperdiantseul logiciel. A ce jour, ce sont les
résultats générés par Matlab qui s’imposent... ethMarks a refusé de participer a ce

consortium.

L'écosysteme est ainsi un mode d’incitation a lamation. Il est nécessaire que I'entreprise
pivot d'un nouvel écosystéme se renforce au seircateécosystéme en démontrant ses
capacités a entrainer le groupe et a générer daldar. Dans le monde des logiciels libres,
tous les acteurs, inconnus au départ, participel@valopper et & améliorer le logiciel en lui
apportant de nouvelles fonctionnalités... en innovsarts cesse sur l'offre initiale ou en
servant de moteur a I'innovation de ses partenaNess rejoignons de ce fait I'idée centrale
de Chesbrough (2003) selon laquelle des entrepsmaispassées a un modele d’'innovation
ouverte qui prend en compte les sources externaaodation en partageant les fruits de
celle-ci avec les acteurs concernés. Cela permé&citab de profiter de « nouvelles
opportunités d’affaires » en s’alliant avec desaxd issus de domaines variés (applications

nouvelles du logiciel), avec des développeurs pleki (systeme ouvert et non propriétaire),

191 es membres de ce consortium sont 'INRIA, MappfeDigiteo, PTC, National Instruments.
Source : http://www.nmconsortium.org
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etc. Lune des forces de Scilab réside précisérmdans son modéle communautaire : « la
communauté va permettre d’arriver a prendre unedemarché de Matlab » (C. Gomez). Il

s'agit de développer des solutions imbriquées desguelles les activités des acteurs
deviennent mutuellement dépendantes de telle spréecela renforce I'écosysteme et ses
offres de valeur. Cela crée finalement des bagi@réa sortie des acteurs intra-écosysteme
d’affaires tout en attirant des acteurs intéregssun standard adopté par toujours plus
d’acteurs. Loffre concurrente devient dés loravtEns en moins attractive au fur et & mesure
que l'offre de I'écosysteme d’affaires se renfoengpres de ses utilisateurs. La stratégie
évoquée par le dirigeant de Scilab est de « prdadrentre pied » de la stratégie du monopole
existant en offrant un logiciel libre a un colt kiéna un nombre toujours plus grand

d’utilisateurs. Il est intéressant de noter questlatégie de Scilab s’inscrit précisément en
opposition a celle du monopole en place. « Matkdlseul, cher et Scilab a I'image du gentil »
(C. Gomez), trois clés qui devraient faciliter kef® de Scilab sur le marché. Ainsi, une

stratégie open source sera d’autant plus efficace ijmposer une plateforme qu’elle présente
des gains en termes de qualité, en répondant é@lemhent a des besoins non satisfaits par la
plateforme en place (ce qu’assure l'acces au codees pour éventuellement développer des
spécificités du logiciel), et minimise les colts deangement pour les utilisateurs (ce

gu’assure en partie I'acces gratuit au logiciels¢Bmann, 2008).

4.3.une offre différenciée

Pour Isckia (2011), I'entrepridesystongpivot ou leader, orchestre un processus d’innowat
collectif résultant de la collaboration des difféie acteurs de I'écosysteme. Son role est de
créer et de promouvoir un standard auprés des nesndlerla communauté afin de générer des
externalités de réseau (directes et/ou indireete®)ur de leur plate-forme. Deux stratégies de
plateforme émergent dés lors : améliorer sa prafon¢houvelles fonctionnalités des produits

ou services) et accroitre son étendue (chercheoualeelles sources de valeur).

Les criteres de différenciation de Scilab se sitwtrement sur ces deux terrains :
- a la fois d’'un point de vue technique : si ScitbMatlab sont pratiquement équivalents,
parfois complémentaires, en termes de calcul naguéyiil manque au logiciel Scilab une

« boite a outils » performante qui puisse réporalie demandes variées des industriels
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(aéronautique, avionique...). Scilab dispose de Xgoisintégre un nombre de modules

externes de différenciation métiers moins importpr@ Simulink de Matlab.

- et a la fois d’'un point de vue ergonomique : teofité accordée a I'ergonomie de Scilab

devrait lui permettre d’attirer les clients sedyts la facilité d’utilisation du logiciel. Ainsi,

Scilab tente a court terme de compenser une dafreniquement moins élaborée car plus

récente par une appropriation du logiciel plusléagar les utilisateurs. L'objectif de Scilab est

d’étendre les fonctionnalités du logiciel afin épondre a des besoins clients diversifiés tout

en conservant son avantage ergonomique.

Tableau 3. Analyse discréte des forces pertinentas regard de Scilab pour pénétrer

le marché du calcul numérique

Jouer sur : Intensité | Commentaires

La force de Scilab réside dans sa démajche
Effets de réseaux indirects Tt comml,m'autaire et sa communication en réseau,,

son désir de mobiliser une vaste communauté

d’acteurs (utilisateurs et développeurs)

Difficile de se faire une place aux coétés |de
Rendements croissants Matlab bien installé sur le marché. Le seul
d’adoption ou effets de + avantage est d’avoir intégré la communguté
réseaux directs open source, donc d’y avoir un écho et un ¢lan

d’adhésion.

Investissement compliqué surtout si les clignts
Taux d’actualisation ont déja opté pour Matlab. lls connaissent|les
(préférence pour le o] potentialités présentes de Matlab, pas encore
présent) celles a venir de Scilab qui restent, pour

certaines, a I'état de promesse.

Véritable avantage concurrentiel par le faible
Cots 4 coOt.qu’iI r'eprésente pour Ie; utiIisatgws:

gratuit au téléchargement mais les colts| de

changement d’environnement sont importants.

Equivalente a Matlab d’aprés les experts : plus
Qualité + léger et plus rapide en général mais moins

«outillé » que Matlab (nombre encore restreint

de fonctionnalités).

Nous pouvons remarquer gque le tableau 3, qui siis¢hies leviers stratégiques sur lesquels

Scilab peut jouer pour pénétrer le marché du caloaiérique, est le miroir inversé du tableau

2 (les forces de Matlab sur ce marché). Cela mepeamspective la stratégie de Scilab
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(entreprise entrante) qui se focalise sur les cémehtarités de son offre par rapport a celle
de Matlab (I'entreprise en place). En «ouvranton ®offre a tous les acteurs de son

écosysteme d’affaires (effets de réseau indire@sjlab tente de compenser les effets de
réseaux directs qui sont clairement a son désayani2e méme, pour compenser une offre
moins élaborée, Scilab entretient une ergonomigetpuissance de calcul nécessaires pour

attirer de nouveaux utilisateurs et atténuer dieffet réseau.
Conclusion

Notre étude de cas étayée par une revue de laatiité, montre qu’il est extrémement
difficile pour une entreprise de pénétrer un mambéiné par une plateforme installée. Elle
cherche a décrypter une stratégie d’entrée spaeifigur un marché dominé par une
plateforme monopolistique. Peu de stratégies diseont été identifiées pour faire sauter les
barrieres a I'entrée mises en place par le spahsda plateforme en place : développer une
plateforme sur des marchés adjacents pour « empaiopla plateforme contestée (Eisenmann
et alii, 2011). A linverse, une plateforme en @atispose d’'un éventail de stratégies pour
contrer I'entrée d’'un nouveau joueur: subventioneale et indirecte des utilisateurs
(augmenter les colts de changement, renforcerfiets ele réseaux directs), voire s’allier
(offrir une niche) avec le nouvel entrant (effets eseaux indirects) pour développer une
plateforme partagée. La littérature offre donc viseon trés fataliste de la possibilité qu’a un

nouvel entrant de contester avec succes une platefen place.

La réussite de I'entrée de Scilab sur le marché&alcul numérique tient, d’'une part, a une
stratégieopen sourcepermettant de réduire les colts d’adoptiswi{ch costs pour les

utilisateurs et les rendements croissants d’adoptiont bénéficie Matlab en intégrant la
communauté du logiciel libre. D’autre part, soremtton stratégique est d’activer les effets de
réseau indirects, quasi inexistants avec MatlaliteGembition passe par I'émergence d’'un
eécosysteme accompagnant Scilab : utilisateurs gsifenels, particuliers, développeurs, en
facilitant I'esprit entrepreneurial autour de cgitdel. Le résultat principal de cette étude de
cas est qu’une stratégie de plateforme coupléeeastnatégie ouverteopen strategyde

Chesbrough et Appleyard, 2007), définie comme biwation ouverte alliée a une stratégie
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écosystémique, puisse permettre a une entreprispédétrer un marché dominé par le

monopole d’'une plateforme en place.

Plus généralement, c’est 'ensemble de I'archirectlu marché qui se voit modifiée par cette
confrontation d'acteurs ou d'écosystémes. Pourerahe la typologie des designs méta-
organisationnels de Gulati et alii (2012) repriseslle tableau 4, on constate un glissement
tant de la stratégie de Matlab que de celle dea®ajui ouvre la voie a de nouvelles

perspectives de recherche.

Tableau 4. Evolution des stratégies écosystémiques Matlab et Scilab

Degré de stratification
Faible stratification (prise de Forte stratification (prise de

décision hétérarchique) décision hiérarchique)
[A] scilab [C] Matlab
Frontieres| Communauté close Entreprise étendue :
s closes | (consortium, comités de réseau de fournisseurs, réspau
Perméabilité o .
standardisation) de franchises

des frontieres [B] Communauté ouvert<j)/ [D] Ecosystéme dirigé

Frontiéres| (Wikipedia, Open Source (systeme d’exploitation
ouvertes Android)

Il semble que Matlab glisse peu a peu vers un mod&ntreprise étendue (C) avec une
maitrise compléte de son réseau de partenairesnigsaurs, universités, clients) et un
ecosysteme dirigé (« managed »), ou l'innovatianceiective mais continue d’étre dirigée
par I'entreprise pivot (D). Cela lui assure un enément des effets de réseaux indirects
(variété des fonctionnalités et des usages dels @itdes services) et une adhésion plus forte
de ses utilisateurs (rendements croissants d’amtoi d’utilisation). A l'inverse, dans sa
période d’incubation, Scilab a fonctionné en moesgserré d’'un consortium technologique
(A). Son entrée commerciale sur le marché s’es faér son ouverture a une communauté
plus large d’'innovateurs (B), bien que les décisidfinnovations et d’améliorations restent
centralisées tout en étant transparentes pournanemauté. Scilab ne doit pas trop espérer

gue Matlab restera sans réponse.
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