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Transformation de rupture :
13 Points clés sur I'avenir de vos clients
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OBIJECTIFS

Les ruptures sont toujours dangereuses,

= ) i o Expliciter brievement les
et la rupture digitale arrive plus vite que jamais

enjeux et problématiques de
Le business .
pointde | model des la transformation de rupture

basculement acteurs
existants

est menacé

Part de
marché

O Investissements +++

PIONNIERS Q ROI<lan

O Risques ++

Quelques acteurs se

ransforman
] :Jartiellementt et
Source : McKinsey — ol ) Temps trouvent des O Nouveau Business Model ? ,,
Digital Global rgargiasjsc;:iepazsszi‘g:;:i:l;t:rr:iss;:raitre ;ns:::sivt::rguche SUIVEURS Innovation ?
Survey 2017 O Comment Transformer ?
Evaluer la solidité et les RETARDATAIRES /
perspectives d’évolution de vos
clients et prospects face a cette Prise de Prise de
transformation conscience décision
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Hype Cycle for Midsize Enterprises, 2018
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: RKETING DIGITAL

CREATION ET DEVELOPPEMENT DES COMMUNAUTES
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GESTION DELA web
AHALYTICS CONTENUS AROUE e-commerce
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MARKETING 1TO1
EXPERIENCE CLIENT
NOUVELLES OFFRES DIGITALES

Du “Market Place” au “Market Space”
Jeffrey Rayport & John Sviokla (Harvard)

¢ COMMERCE VIRTUEL

Source: Gartner 2018
_“0$
A MARKETING MIX 4P =»15P !

LOGICIELS CRM
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1. VOS CLIENTS B2C ONT-ILS PRIS LA VRAIE MESURE D’UN RISQUE EXISTENTIEL ?!
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W fucebook (D

= .- Mlcrosoft 0

L COMPORTEMENT DIGITAL DU
CONSOMMATEUR

J EXPERIENCE CLIENT
(OFFRE DIGITALE, SERVICING, RESEAU)

O COMMUNAUTES VIRTUELLES

“DATA IS ELARGIES

THE NEW MONEY?”

“2-SIDED MARKETING (PROSUMERS)”

h L COMMERCE VIRTUEL
1\% | O IMPACT SUR LES CANAUX DE

DISTRIBUTION TRADITIONNELS

SCEI\IA DIA HANTY

Industriels - Commercants — Artisans — Sociétés de services — Hotellerie — Tourisme — Distribution - ...

“ Vous étes des chauffeurs de taxi avant UBER ! ¥ m
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2. LES ACTEURS B2B ONT-ILS PRIS LA VRAIE MESURE DE LA COLLABORATION ?!

8% des entreprises pensent que leur modele économique ne sera pas remis en cause par la transformation digitale
Source McKinsey

Economie circulaire,
Nouvelles énergies
Bio, RSE, ...

HYPER-PERSONNALISATION
& SERVICES

FOURNISSEURS

(o
ET TIERS °t(4 USINE DU o

LOCALISATION

USINE DU FUTUR

La Création destructrice (J. Schumpeter)

Syndrome KODAK i m

ATTENTION



3. QUELLE STRATEGIE POUR REPONDRE A CE DEFI ?!

Nouvelles formes Nouvelle Economie
d’intelligence Circulaire (localisation)

Nouvelles capacités de

o 0 . Nouvelle chaine de
création et d’innovation

valeur globale
(coevolution, alliances)

Nouveaux potentiels de
monétisation des
données

Nouvelles
barriéres
compétitives

Nouvelle organization et

pratiques de gestion de projets
ORGANIS

Nouveaux modes
de management

Nouveaux Process
de fabrication

Nouvelles
offres
Nouveau
entrants Nouvelles
" : RH attentesdes
ouve e‘s employés
technologies
Nouveaux
Nouveaux talents comportements
Nouveaux métiers des

Nouvelles compétences consommateurs

Pierre Nanterme : ex-PDG monde ACCENTURE
“Embracing the new”’

Le consommateur digital : hyperpersonnalisation

R/
X4

*,

R/
X4

*,

La digitalisation des entreprises : collaboration / co-evolution
La digitalisation des opérations

3

8

3

8

Innovation : innov’acteurs et intrapreneurs
Comportements, Culture, ADN de I’Entreprise

2018 EF Pierre Nanterme 1. Disruption

R/
X4
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4. QUID DU MANAGEMENT STRATEGIQUE DU SYSTEME D’INFORMATION DE LENTREPRISE ?!

AUTO- .
DIAGNOSTIC U SI: la 5éme roue du char
U Effort de veille
STRATEGIE

U Représentation informatique

FINANCE = S MARKETING au sein du CODIR
SYSTEME D’INFORMATION
I Dans 42% des entreprises, le DAF est le
CHOIX o, PORTEFEU“J_.E responsable Sl au sein du CODIR
D’ORIENTATION S
I STRATEGIQUES [ Réyssite des projets
CHAINE DE VALEUR GLOBALE . .
PROJETS L OPERATIONS informatiques
M Aux USA, 75% des projets informatiques sont
RH considérés comme des échecs par les sponsors
quiles ont lancés
& S . . .
€0y, S Q Niveau d’intégration /
QEDUM E\:E‘\\""* - .
ANAGEMENT STRATEGIQUE D urbanisation des logiciels

et applications
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5. COMMENT TRANSFORMER : PRISE DE CONSCIENCE OU PRISE DE DECISION ?!
ﬁ i CE QUI
t(;_-i - i@‘, CEE?TU' PARCOURS ENTREPRISE POURRAIT
=i . ETRE

N % .
% Y SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

REPRENDRE LA MAIN SUR SON
SYSTEME D’INFORMATION !

CRM

[cGhs].
WMS, TMS, ...

Performance

Vitesse des évolutions

o potentielle -R n ]|
a D essearc
o.o' ..00‘..000"°....' Apn&DB‘
caasseeres ettt NIVEAU D’UTILISATION  @QLD LEGACY”
saneo®® =
gource : Deloitte Temps

La principale raison pour laquelle les entreprises échouent est qu’elles surinvestissent sur

“CE QUI EST” par opposition & “CE QUI POURRAIT ETRE”
Gary Hamel US Management Expert. Co-fondateur de Strategos
o



6. QUEL AVENIR DANS L’ERE DE L'INFORMATION ?!

PARCOURS ENTREPRISE ou 2! ,

SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

CE QUI
POURRAIT
ETRE

PROPOSITION
DE VALEUR POURQUOI ?

Nouvelles offres, Revenus,
Codts, Risques, Utilisation
des actifs, Compétitivité,
Expérience Client,, ...

VISION CIBLE ?
= NOUVEAU MODELE ECONOMIQUE ?

= ENJEUX ?




7. QUELLES CAPACITES MOBILISABLES ET CAPITALISABLES ?!

CE QuI
\ EST

] CE QUI
PARCOURS ENTREPRISE ou ?! , POURRAIT
E

: TRE
SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

—

PROPOSITION
DE VALEUR POURQUOI ?

Codts, Revenus, Risques
Utilisation des actifs,
Compétitivité, Expérience
Client, Nouvelles offres,

N

CAPACITES

Interopérabilité,
Virtualisation,
Dématérialisation,
Servicing, Modularité, ...

FAISABILITE / ALLOCATION DES MOYENS
FINANCIERS, HUMAINS ET TECHNIQUES ?

=>» MOYENS DISPONIBLES COURT TERME
MOBILISATION / ARBITRAGES ?

=>» ACCROISSEMENT DES CAPACITES
ROI<1AN!

ol



8. COMMENT Y ALLER ?!
\CE QUI | pARCOURS ENTREPRISE
EST

& SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

PROPOSITION REPRENDRE LA MAIN SUR SON “OLD LEGACY” - |

Colits, Revenus, Risque 9 FAC".ITATEU RS TECHNOLOGIQU ES U RPA & RDA : Robot Process /

CE QUI
POURRAIT
ETRE

Utilisation des actifs, N Deskaop Automation

g o »” 7] ” U Outils de management des
Compétitivité, Expérience => DU “2D OLD LEGACY” AU “6D BIG DATA Métadonnées g
Client, Nouvelles offres, ‘ Q Miicro services (API)

CAPACITES == 2D = 3D > 4D - 5D
, e =L Données Structuration  Planning Colits
Interopérabilité, ] ] (o

. . ; s Opérationnelles Métadonnées  Ingénierie
Virtualisation, Temps réel  Interopérabilité Synchronisée
Dématérialisation,

Servicing, Modularité, ...
= = = = = Disposer de toutes les informations aujourd'hui dispersées dans
SOLUTION plusieurs silos de logiciels, services, métiers et supports de communication

(messagerie, réseaux sociaux, gestion des connaissances, procédures internes, ...).

AIRDESIGN “DASSAULT Boost '
SYSTEMES

i



9. LA GESTION HUMAINE DES RESSOURCES — LES COMPETENCES

‘ CE QUI
\CE QUL pARcoURs ENTREPRISE [T , POURRAIT
EST ETRE

SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

PROPOSITION

DE VALEUR POURQUOI? I

Codts, Revenus, Risques, CHANTIERS
Utilisation des actifs, PILOTES

Compétitivité, Expérience
Client, Nouvelles offres, |

-

i

A

CAPACITES .
- EXPERIMENTER DEVELOPPER
Interopérabilité, S’APPROPRIER /CAPITALISER

Virtuglisation, DEMONTRER LES COMPETENCES
Dématérialisation,
Servicing, Modularité, ...

DEVENIR
INNOV’ACTEUR

SOLUTION ACQUERIR ET MONTER EN COMPETENCES !

Plate-forme Intelligente @ PARCOURS INDIVIDUELS

Langage naturel z
RPA & RDA : Robot Process / PERSONNALISES

Desktop Automation

Outils de management des
Métadonnées m
Micro services (API)

12




10. UN ENGAGEMENT INDIVIDUEL ET COLLECTIF INCONTOURNABLE

INTELLIGENCE COLLECTIVE

e

“SYSTEM THINKING”

(ED

INTELLIGENCE EMOTIONNELLE

ACQUERIR ET MONTER EN COMPETENCES !

PARCOURS INDIVIDUELS
PERSONNALISES
EXPERIMENTER DEVELOPPER
S’APPROPRIER /CAPITALISER DEVENIR
DEMONTRER LES COMPETENCES INNOV'ACTEUR

‘

CONFLIT?

COMPROMIS

EMOTIONS
(Peurs, Créativité, Curiosité, Souhait,
Volonté, Plaisir, ...)

CONSENSUS

Capacité d'abstraction
Appréciation du contexte

Positionnement spatial
Informations visuelles

Intuition

Imagination

Détection du mouvement
Sensibilité Musicale et Artistique

Meilleur Mieux WHlE

iible

T’ENTREPRISE LIBEREE

O CELLULES INTRAPRENEURIALES

INTEGRATION DE RESSOURCES ET
TALENTS EXTERNES

U EDUCATION X.0

( EXPERIENCE INNOVATION
— [ TRANSFORMER POUR INNOVER

— O SYSTEME PERMANENT D’INNOVATION

W



10. UNE DYNAMIQUE LIBEREE ET INTRAPRENEURIALE

ACQUERIR ET MONTER EN COMPETENCES !

PARCOURS INDIVIDUELS
PERSONNALISES

EXPERIMENTER
S’APPROPRIER
DEMONTRER

“Ceux qui dictent le comment sont
Clest celui qul fait cui salt incapables de faire ce qu’ils dictent”
“C’est celui qui fait qui sait 1" ,
“80% des papiers ne
concernent pas le client”

“Il ne faut jamais améliorer les choses

mais les imaginer autrement”’
La confiance rapporte

) ~ plus que le contréle
UHomme estbon !”

« Les hommes ont besoin
d’un réve quiles inspirent
vraiment »

L'Entreprise Libérée

Il est urgent de décloisonner
(J.F. Zobrist )

1l faut avoir de I'amour :
pour ses clients Le pourquoi prime

sur le comment

https://www.youtube.com/watch?v=N 4DzvRn-Qqg

CELLULE =
INTRAPRENEURIALES

ISR
(CI0EL

Wl
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Nouveaux emplois, nouvelles
compétences, nouveaux
besoins des entreprises

Du Savoir a l'accés a
ceux qui savent
Nouveaux moyens et
contenus pédagogiques

Innovation

Impact des Nouvelles
technologies (IA, Big Data,
Blockchain, ...)

Agilité - Design Thinking —
System Thinking

Formation tout
au long de la vie

Volatilité — innovation
permanente

)

4

\,O\( AR

ACQUERIR ET MONTER EN COMPETENCES !

PARCOURS INDIVIDUELS
PERSONNALISES

y 4
\WTE
Nouvelles attentes des jeunes
générations

PRISE DE DECISION

-’

Intelligence
COLLECTIVE

Intelligence
EMOTIONELLE

APPLIQUER

==
COMPRENDRE

==
4 ' APPRENDRE

INFORMATION

TAXONOMIE DE BLOOM

EDITEURS DE
LOGICIELS ET ESN

XYZ&Co

TALENTS / COMPETENCES DOUCES

o000 oooo0oCo

11. FAMORCE D’UN NOUVEAU DEAL [4E] GAGNANT - GAGNANT

Résolution de probleme
Confiance

Intelligence émotionnelle
Empathie
Communication

Gestion du temps

Stress

Créativité
Entrepreneuriat

Audace

Motivation

Vision / visualisation
Présence physique et mentale
Sens de la communauté
Curiosité

s HT



12. UEXPERIENCE INNOVATION

ACQUERIR ET MONTER EN COMPETENCES !

] 5\ PARCOURS INDIVIDUELS
COMPETENCES PERSONNALISES

DEVENIR INNOV'ACTEUR

TRANSFORMER INNOVATION RADICALE vs. INCREMENTALE
POUR IN_NOVER

DESIRABILITE
HUMAINE

VIABILITE
__ BUSINESS

RECONSTRUCTION DU SYSTEME
k D’INFORMATION EXISTANT

CHANTIERS PILOTE
& HYBRIDATION

RECOURS AUX TALENTS &
RESSOURCES INTERNES et EXTERNES

FAISABILITE
TECHNOLOGIQUE

PROCESSUS PERMANENT

D’INNOVATION

ol



13. CHANTIERS PILOTES : REVENIR AUX SOURCES DE L'INFORMATION

CHANTIERS

PILOTES
| P—

ACQUISITION DES DONNEES

A LA SOURCE
= CE QUI
CEE?TU' PARCOURS ENTREPRISE [ POURRAIT
ETRE
SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER L
|
PERFORMANCE
ADMINISTRATIVEE. ~2D=2>3D
OPERATIONNELLE INTEROPERABILITE

MODELISATION
STRUCTURATION METADONNEES

FACILITATEURS

OUTILS COMPAGNONS | % RPA/RDA

< Virtual Agents

«» Micro services
< VR/AR..

c Personnolisation
\) ROBOT 30 s o
esserty| 1 CHoCOLAE Petites séries
" & Supprt &
s Executable & Aesktaace Techwipue. ~ CoNpreteus
Offres commercicies 5 -

Suivis et Contributions marginales  Vectarisotion 3D Vatidation ""‘::;::";""" Servicing "':,g::‘::’;;‘
— I - — et . - el Lt
[Lme> cnbmc}- Homoiogatien | sssms> 'paooucn@ [ supponr> <vsnrss>

4 1 1 1 1
Ingrédients = FORMULATION BILANS / LOTS SITE
2D @: Moobres ecoMmErce  RETAIL
w stocks  CENTRALE DE i
ROBOT 3D CHOCOLAT vz peste s
3D INTEROPERABILITE — GESTION DES METADONNEES — MODELISATION / PROTOTYPAGE

DMF*

DOSSIER MEDICAL PARTAGE

Reconnaissance vocale et
réalité augmentée

N

ADMIN.
24% > 8%

GAINS VA,
+16%

Déplacements
<) 3

i

INFIRMIER LIBERAL

TICKET DE
CAISSE E FACTURE

+

Debit / Credit
n

| | ETABLISSEMENT BANCARE |

Amazon buys PillPack, an online
pharmacy, for just under $1B

boitinden

T = s
Midicarsects vrac SUPPLY CHAIN CP4.0
—

| +AV

i
Credit‘Debit w

PROFESSIONS LIBERALES ET

™ GLOCAL:

_GLOBAL - Renser GLOBALFASHHOGAL
!, ® LOCAL: Penser et Agir LOCAL / Déployer GLOBAL
B Contrdles réglementaires :

- Curatifs/ paliiatits

® Proactifs

PERSONNELS ITINERANTS

CHRC4.0

-



13. CHANTIERS PILOTES : REVENIR AUX SOURCES DE L'INFORMATION

CHANTIERS

PILOTES
=

ACQUISITION DES DONNEES

A LA SOURCE

“B2B CUSTOMER APPLICATIONS”

\ 4

CE QUI

CEQUI | pARCOURS ENTREPRISE POURRAIT

EST

ETRE

SOIGNER PREPARER / ENGAGER DEPLOYER

Traitements Centre

Thermiques d’Usinage Equipementiers

Al - il -

EY D

Smart Line

|
PERFORMANCE
ADMINISTRATIVE &
OPERATIONNELLE

2D->3D

INTEROPERABILITE

MODELISATION
STRUCTURATION METADONNEES

FACILITATEURS

OUTILS COMPAGNONS | % RPA/RDA

% Virtual Agents

«» Micro services
< VR/AR..

Fabricant de foréts de percage
Prix \
Qualité de percage

(copeau, longévité)

Services (VMI, SMED, ...)
Utilisation au poste
Longévité (+++)

Marquage de pieces

N Z

N
> vs.

1

LIGNE D’ASSEMBLAGE

.
Magasin Central )
SOIGNER

SOIGNER + PREPARER

ol



1 JOURNEE DE REFLEXION SUR LE MANAGEMENT STRATEGIQUE DE VOTRE ENTREPRISE

TRANSFORMATION DE RUPTURE

« Apports sur les technologies et les
O évolutions liées a la transformation
Etape 1 . .
digitale
VISION CIBLE % Discussion sur “ce qui pourrait &tre”’

+» Evaluation des SWOTs et
du Systéme d’Information
existant

Auto-Diagnostic

% Apports sur les facteurs
clés de succés pour
Soigner et Préparer /
engager le parcours de
transformation

% Apports sur I'expérience innovation,
les chantiers pilotes et le processus
d’hybridation

» Identification et évaluation des

premiers chantiers pilotes

Cycle du management
stratégique de
I'entreprise

X/
‘0

% Discussion sur les enjeux,
la feuille de route et les
conditions de mise en
ocsuvre

Portefeuille de
projets stratégiques

Choix d’orientation

o hT



CONCLUSION

Evaluer la solidité et les perspectives
d’évolution de vos clients et prospects
face a cette transformation
O Investissements +++
PIONNIERS O ROI<1an
O Risques ++
1 Nouveau Business Model ?
SUIVEURS | innovation? 4
O Comment Transformer ?
7

77
RETARDATAIRES _
.
Prise de Prise de
conscience décision

\

13. REVENIR AUX SOURCES DE L'INFORMATION - 4 EXEMPLES

12. L'EXPERIENCE INNOVATION

11. 'AMORCE D’UN NOUVEAU DEAL [4E] GAGNANT - GAGNANT

10. UN ENGAGEMENT INDIVIDUEL ET COLLECTIF INCONTOURNABLE

9. LA GESTION HUMAINE DES RESSOURCES — LES COMPETENCES

8. COMMENT Y ALLER ?!

. QUELLES CAPACITES MOBILISABLES ET CAPITALISABLES ?!

~

6. QUEL AVENIR DANS L’ERE DE L'INFORMATION ?!

5. COMMENT TRANSFORMER : PRISE DE CONSCIENCE OU PRISE DE DECISION ?!

4. QUID DU MANAGEMENT STRATEGIQUE DU SYSTEME D’INFORMATION DE L’ENTREPRISE ?!
3. QUELLE STRATEGIE INDUSTRIELLE POUR REPONDRE A CE DEFI ?!

2. LES ACTEURS B2B ONT-ILS PRIS LA VRAIE MESURE DE LA COLLABORATION ?!

1. VOS CLIENTS B2C ONT-ILS PRIS LA VRAIE MESURE D’UN RISQUE EXISTENTIEL ?! m
20



