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Comment favoriser

la réussite et la
rentabilité des
modeles économiques
axés sur le service ?




Favoriser la croissance

Les offres de services redéfinissent les modeles économiques dans tous les secteurs. La quasi-
totalité des offres peuvent étre disponibles sous forme de services, qu’il s'agisse de musique
(Spotify), de remise en forme (Peloton) et de produits complexes tels que des moteurs de voiture
et d'avion (John Deere, Rolls-Royce). Mais assurer la rentabilité de ces modeles économiques n'est
pas chose facile. Il faut pour cela revoir le fonctionnement et l'orientation de vos processus et de
vos equipes en placant le client au coeur de vos préoccupations, ce que les systemes existants ne
permettent généralement pas.

Cette évolution vers un modele de service s'laccompagne de changements majeurs de vos
indicateurs clés de réussite mais aussi de vos relations avec les clients. En effet, la qualité des
produits et des services repose désormais directement sur le fournisseur de services qui doit
garantir une disponibilité maximale au colt le plus bas. La surveillance et lI'intervention a distance
(facilitées par I'lnternet des objets et les fonctionnalités de machine learning) ainsi que l'efficacité
sur le terrain et la logistique jouent un réle fondamental dans la réussite d'une activité basée sur le
service.

Les principaux acteurs de I'innovation capturent et analysent les données issues des clients, des
produits et de l'usine, puis les exploitent pour privilégier les innovations continues qui contribuent
a la satisfaction et a la fidélisation des clients.



[.e saviez-vous ?

Quatre entreprises sur cinq
réfléchissent a de nouveaux modeéles
économiques pour leurs projets

en 2021.

"MIT Technology Review Insights, « New business models, big

opportunity », 2021.

2McKinsey & Company, « How COVID-19 has pushed companies

ver the technol tippin int—and transform

forever », 5 octobre, 2020.

3 Frost & Sullivan, Your Next Car Could Be A Flexible Subscription
M | lié initialement sur For m juillet 2018.

4 Digitalist Magazine, 5 Technol
Challenging Times, 23 mars 2020.
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Une enquéte du MIT révele que 37 %
des dirigeants prévoient de lancer
de nouveaux modeles « en tant
que service » et 52 % envisagent de
modifier le mode de commercialisation
de leurs produits et services!

62 % des entreprises ont mis en
ceuvre des solutions pour répondre a
une demande croissante en matiere
d’'interactions et de services en ligne.
Et plus de la moitié des personnes
interrogées (53 %) sont convaincues
que I'évolution perdurera une fois la
pandémie terminée, a mesure que
les consommateurs et les clients
s'adapteront a la « nouvelle norme ».2

D’ici 2025-2026, le leasing
automobile pourrait représenter
prés de 10 % de I'ensemble des
nouvelles ventes de véhicules aux
Etats-Unis et en Europe. 16 millions de
véhicules pourraient étre concernés
par ces programmes.?

82 % du chiffre d’affaires issu des
modeles économiques numeériques
seront générés sur des plateformes.*


https://explore.oracle.com/big-moves-na/bm-mit-research/?lb-mode=overlay&intcmp=:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS002_T10&source=:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS008_T14%2B:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS008_T14%2B:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS002_T10
https://explore.oracle.com/big-moves-na/bm-mit-research/?lb-mode=overlay&intcmp=:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS002_T10&source=:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS008_T14%2B:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS008_T14%2B:ow:o:h:mt::RC_WWMK201130P00037:NA21_ERP_Q3_C01_M0601_S031YZ18_DS002_T10
https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-covid-19-has-pushed-companies-over-the-technology-tipping-point-and-transformed-business-forever
https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-covid-19-has-pushed-companies-over-the-technology-tipping-point-and-transformed-business-forever
https://www.mckinsey.com/business-functions/strategy-and-corporate-finance/our-insights/how-covid-19-has-pushed-companies-over-the-technology-tipping-point-and-transformed-business-forever
https://ww2.frost.com/frost-perspectives/your-next-car-could-be-flexible-subscription-model/
https://ww2.frost.com/frost-perspectives/your-next-car-could-be-flexible-subscription-model/
https://www.digitalistmag.com/digital-economy/2020/03/23/top-5-tech-trends-delivering-business-outcomes-in-2020-06203181
https://www.digitalistmag.com/digital-economy/2020/03/23/top-5-tech-trends-delivering-business-outcomes-in-2020-06203181

Etes-vous concerné par 'un
des scénarios suivants ?

?
©,

©)

Difficultés a développer et a assurer la rentabilité des
nouveaux business models.

Incapacité a rationaliser les opérations de production et de
service, a optimiser la Supply Chain, a réduire les colts de
maintenance et a mesurer les performances et la rentabilité tout
en assurant la satisfaction clients.

Difficultés a gérer le bon fonctionnement des produits, des biens
et des équipements sur le terrain afin d’apporter en permanence
une valeur ajoutée a vos clients et a bénéficier d’'une visibilité en
temps réel sur l'utilisation, 'analytique des services et le stock de
pieces de rechange.

Complexité grandissante des opérations liées a I'évolution
de vos offres et de votre modele économique, a des produits
déconnectés, aux innovations en matiere de service et aux
systemes en back-end.

Conception et lancement de produits et de services rentables
qui incitent les clients a utiliser les services et a renouveler leurs
contrats et contribuent a leur fidélisation.



Les avantages pour votre entreprise

e Engager le dialogue avec vos clients et
apprendre a mieux les connaitre, tout en
favorisant la vente incitative et la vente croisée
pour générer des revenus supplémentaires.

e Ajouter de nouvelles sources de revenus, en
adaptant en temps réel vos investissements et
le ROl en fonction de vos données.

e Elargir le contréle sur vos produits tout au long
du cycle de vie du client.

Les avantages pour vos clients

e Meilleure satisfaction et amélioration de la
qualité du service.

e Flexibilité financiere et meilleure capacité a
transférer les dépenses Capex vers les Opex.

e Possibilité d’'ajouter, de modifier et d'adapter
facilement les actifs et les services pour
répondre rapidement a I'évolution des besoins.



Comment Oracle peut-il aider ?

§/ Optimiser vos gains en alignant I'ensemble de vos
processus et données d’'innovation (de I'idée au
service) sur une plateforme Cloud unique.
Cela vous permettra de gagner en efficacité d'innovation
afin d’assurer la satisfaction clients et votre réussite
commerciale, méme en cas de perturbations.

§/ Capturer et analyser les données issues des clients,
des produits et de l'usine, et les exploiter pour proposer
des services d'exception qui contribuent a la satisfaction et
a la fidélisation clients.

§/ Transformer rapidement votre entreprise pour
proposer des offres sous forme de service.
Optimiser les avantages pour les clients a I'aide de
modeles économiques reposant sur 'abonnement et
l'utilisation afin de proposer des offres en tant que service.



Placer le client au coeur de votre

stratégie.

Eliminez les cloisonnements et aligner vos
processus et vos collaborateurs sur les
besoins de vos clients.

Favoriser la transformation et les

abonnements a des services.
Simplifier vos processus afin
d'accompagner vos nouveaux business
models et de vous adapter a I'évolution
des besoins clients.

Etre a I'écoute et vous adapter

en permanence. Privilégier les
commentaires clients afin d'améliorer

et de leur proposer en permanence les
services qu’ils peuvent adopter et utiliser
rapidement et efficacement tout en
stimulant leur satisfaction.



Pour découvrir comment monétiser efficacement de nouveaux modeles
économiques reposant sur les attentes de vos clients, consultez notre
page: Favorisez I'innovation continue.

En savoir plus
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