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D’USAGE, SERVICISATION, DE QUOI PARLE-T-ON ?

°1.1 Introduction : vente d’'usage et de services
*1.2 Servicisation : quoi de neuf ?
*1.3 Processus de servicisation

TRANSFORMATION DE MODELE D’AFFAIRE

°2.1 Transition stratégique

*2.2 Transformation des modeles économiques
°2.3 Changement de culture d’entreprise

°2.4 Transformer 'ensemble du modele d’affaire

TRANSFORMATION DE L’'ORGANISATION INDUSTRIELLE

*3.1 Flexibilité et re-configurabilité du systeme productif

*3.2 Réactivité et résilience logistique

*3.3 Concevoir et produire des systemes cyber-physiques

*3.2 Transformer les méthodes de conception : concevoir pour 'usage
m *3.3 Organiser et gérer le couplage Production /Service
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VENTE D’USAGE, SERVICISATION : DE QUOI PARLE-T-ON ?
Introduction générale sur la vente d’'usage et de service

m Vente d'usage : transition de la vente du produit lui-méme a la vente de son usage — baseée sur

la capacité a percevoir les usages et a personnaliser selon les besoins.

B Systemes Produit-Services (PSS) : offre de valeur et systeme intégré ‘produits-services’
combinant des composants matériels (valeur tangible) et des prestations de services
immatérielles (valeur intangible) apportant une réponse durable aux besoins de ['utilisateur.

Product focus

Service focus

.-
Product-oriented PSS

Addition of services to
ensure functionality and
durability along the lifecycle
of a product, sold with a
usual transactional model

A nd
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Use-oriented PSS Result-oriented PSS

Only the availability or the

use of the product is sold of a well specified result or
to the customer. Relational capability specified by the

value creation model. customer (contract on the ability
to guarantee a performance)

No more product sale, but sale

|
FUNCTIONAL ECONOMY
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B2C

B2B



VENTE D’USAGE, SERVICISATION : DE QUOI PARLE-T-ON ?
Quoi de neuf ?

B [es stratégies de vente d’'usage et de servicisation ne sont pas récentes
mais....

v Déploiement a tous les niveaux de I'économie
v Impact majeur pour les PME
v Transformation en profondeur des business models et des éco-systemes

v Indissociable de la digitalisation, c’est une composante majeure de la transformation
vers I'industrie du futur

=> Besoins clairs d’'une activité de recherche pour générer 'ensemble de la
connaissance utile a maitriser la transformation de I'’économie industrielle

=> Besoins prégnants de recherche partenariale permettant un transfert optimal de
I'expertise et des nouvelles méthodes d’organisation industrielle
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VENTE D’USAGE, SERVICISATION : DE QUOI PARLE-T-ON ?
Processus de servicisation

Processus de servicisation : quelles transformations du Modéle d’Affaire ?

Vente d’usage, voire de
‘performance’

‘Servicisation’
Process

PSS
Systems

‘Productisation’
Process

Products
& Services

Services
& Products

/ Products

Services \

Servicisation:

Processus progressif

A nd
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Current position

Importance
given to
tangible
products

v Transformation des stratégie d’innovation et création de valeur
v' Transition des modes de gestion de la relation client

v Transformation du modele économique et facteur de régulation

v Transition vers les technologies digitales

v Intégration du développement durable

v' Transformation des processus et compétences métier

v' Evolution de la culture d’entreprise et de I'organisation

state 3

9

state 2

0

state 1

Q//e

Futur position

Importance
given to
intangible
services

Produc

t Offer

ffer
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1- TRANSFORMATION DU MODELE
D’AFFAIRE

Institut Mines-Télécom



TRANSFORMATION DU MODELE D’AFFAIRE
Transition stratégique : difficultés et expertises.

B Problématique industrielle : comment structurer et
déployer un diagnostic stratégique en servicisation ?

Situation of Strategic Transition
—_—

Strategic
contextualization

Servitization SME

S User-oriented
Servitization

opportunities - analysis

Anticipation of
organizational

transformations

Diagnosis of Servitization Potential

d_ nd
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Méthode structurée:
diagnostic du potentiel de
servicisation

Analyse et préconisation de
trajectoires de transition vers

le service
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Cas type — Contrat d’étude
g

direct

Verdot IPS2
PME, 50p

Technologie de purification par
chromatographie, pour industrie
pharmaceutique et agro-alimentaire

Initial Driver

Installed Product Base Degree 4
&
- Degree 3 .Change the
Maintenance g economic
model towards
Degree 2 Develop a full use-oriented
o reconfiguration PSS
offer
Develop a larger
offer of added-
Degree 1 value services on
° the current
technology
Increase

culture of
service

internally the

N

Key competencies
impacted ?




TRANSFORMATION DU MODELE D’AFFAIRE 8
Transformation du modéle économique : comment anticiper, décider et calibrer ?

] Impact§ . BFR, sensibilité a 'usage, facteurs de valeur, facteurs de colts, partage de valeur...

B Problématique : necessite de deployer progressivement la transition de
modele économique >> methodes et outils de calibrage économique et d’anticipation des risques

Cas type, Projet national FUI

Methode éprouvée et plateforme de simulation

e —

. . N Ve . . » 7 e~
Pour la configuration de modeles economiques multi-acteurs ] Z> -
G.M.A. et réseaux '
de 4 PMEs , .
Ao S
! Hetsusonces & ottt 4 Solution RFID et robotisation, pour
Dot G| s une supervision automatisée des
/ \ processus d’affinage du fromage
Dynamigue des marchés Réseaux de création de valeur
Simulation de la sensibilité Configuration des réseaux,

Management des risques
Modele d’incertitude.
Anticipation des impacts
des nouveaux modeles
économique sur le BFR,
chiffre d’affaire, comptabilité

'“’ interne.

Institut Mines-Télécom VENTE D’USAGE ET SERVICISATION DANS L'INDUSTRIE

évaluation économique des
contrats de partage de valeur,
Mise en place de mécanismes de
régulation partages.

aux comportements,
Analyse des scénarios et
stratégies de pénétration
de marchés



TRANSFORMATION DU MODELE D’AFFAIRE
Une transition profonde de la culture d’entreprise

B | es valeurs de entreprise s’inscrivent-elle dans une logique service ?
Comment la culture d’entreprise s’aligne-t-elle sur la notion de service ?
Par guels mecanismes est-elle transmise en interne ? Comment adapter

les modes de management ?....

Quels impacts de la servitisation =
sur la culture d’entreprise ? -

—

Culture ‘Service’
partagée ?

v'Qualité de service ?
v Orientation long-terme
vInnover par le service

v'"Mécanismes de
tranmission de la culture
service ?

A nd
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Gestion de la Relation-Client

v'Logique relationnelle sur le
long terme

v'Interactions digitalisée
(partages d'information et de
connaissances)

v'Big-Data, Gestion des
cycles de vie

T

Audit de culture de service

Facteurs déterminant la culture

Vision d’entreprise

Valeurs et modes de coopération
Reégles et systemes de gestion
Contenu de la relation client

Systeme de gestion de la relation client

Pilotage de réseaux de création

de valeur

v'Prise de conscience de

limpact stratégique du réseau Clextral, ETl au
v'Solutions nécessaires pour sein d’un groupe
gérer le partage de valeur et les international
risques

v'Développement de capacités

Cas type- projet européen

internes de co-innover et de Leader européen des technologies

capter de nouveaux savoirs.

d’extrusion Bi-Vis, notamment pour
I'agro-alimentaire.
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TRANSFORMATION DU MODELE D’AFFAIRE
Prendre en compte les différentes dimensions du modéle d’affaire dans cette transition

B Mettre en cohérence I'ensemble des
transformations du Business Model

Contexte :
transition
numeérique,
écologique,
énergétique

Transformation des ressources et

compétences:
v Analvse/di . .. * Individuelles (métier, RH) et v" Analyse/diagnostic
nalyse/diagnostic stratégique stratégiques organisationnel

v' Modélisation des offres de valeur Recherche-action

Accompagnement

Culture
* Changement

Resources & Competences
Transformation dans l'organisation
Transformation de la (interne/externe) :
Proposition de Valeur : Value Internal and Extemal * Chaine et réseau de valeur
propositions Organization

* PSS/servicisation * Processus et organisation
* Customisation (de masse) l l industriels

* Innovatign (ouverte) e Ko & Stewcie of * Digitalisation
T | Automatisation
| * Relocalisation
| Margin I

v' Modélisation des réseaux d’acteurs v Modélisation
et chaines de création de valeur Transformations des performances : v’ Simulation
V' Aide a la décision multi-acteurs *  Evaluation économique v' Costing
* Impacts environnementaux et

'“’ sociétaux (RSE)
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2 - TRANSFORMATION DE
L’ORGANISATION INDUSTRIELLE
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TRANSFORMATION DE L'ORGANISATION INDUSTRIELLE 12
Flexibilité et re-configurabilité du systeme de production

B Problématique industrielle : comment répondre a des besoins importants de
personnalisation et d’'agiliteé, tout en assurant I'efficience industrielle.
Comment concilier flexibilité accrue et TRS performant ?

german-french academy
.. . . . . . for the industry of the future
O Digitalisation voire robotisation des @nm by T anc TUY

processus _ _
Projet : RDS Production

O Composants interopérables et systeme
reconfigurable

Cas type — These CIFRE
Q Pilotage optimise: couplage entre — oy
optimisation, intelligence artificielle et BOA Concept =
simulation PME locale

O Servicisation du cycle de vie des systemes

de production Solutions logistiques pour l'industrie,

offrant des unités de convoyage
permettant une reconfiguration

rapide (matérielle et logicielle)
A4 nd
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TRANSFORMATION DE L'ORGANISATION INDUSTRIELLE 13
Réactivité et résilience logistique

B B2B : assurer le maintien en conditions de fonctionnement des systemes
installés chez les clients ou bien s’engager sur des contrats de performance,
requierent des capacites logistigues bien dimensionnees et tres réactives.

 La logistique support de nouveaux revenus : fourniture de
consommables...

O Transferts de risques sur le fournisseur : notamment risques
d’obsolescence sur les stocks de piéces détachées

Quels impacts de la
servicisation sur la

gestion de la chaine O Déployer des partenariats utiles pour couvrir la maintenance sur
logistique ? I'ensemble du territoire

O Dimensionner et gérer la flexibilité des capacités de services
O Optimiser la planification des services

O Rationaliser, voire standardiser, les processus de réalisation de
services
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TRANSFORMATION DE L'ORGANISATION INDUSTRIELLE 14
Le produit devient un systéme cyber-physique

B Transformer les capacités collectives internes, pour concevoir et produire des
systemes cyber-physiques

Cas type —these CIFRE

Concevoir des systemes cyber-physiques
contribuant a la performance du service délivré Groupe Bosch,
EIm Leblanc

Innovation through
Product Service Systems

Conception de systemes de production

Mediated by new thermique interconnectés, et
technological context configuration des chaines de création
<€ / > de valeur et modéles économiques
Value extracted from information | Internet of Things partagés

*Change of business model

*Change of life cycle Management

*Change of actor networking

environment Intelligent Objects

Social Networks
Etc....

Web-services and SAAS
;))

A nd

Institut Mines-Télécom VENTE D’USAGE ET SERVICISATION DANS L'INDUSTRIE



TRANSFORMATION DE L'ORGANISATION INDUSTRIELLE

15

Transformer les méthodes de conception en industrie : conception intégrée PSS, tirée par les usages

B Des compétences de B.E. inadaptées aux offres
produits-services . concevoir des usages, des services, des

réseaux de création de valeur....

e

Integrated Design of

# Products

& Services

& Value Network [ |

@ Economic models

\

PSS
-

Accompagner la transformation
du processus de conception et
d’'ingénierie, dans les bureaux
d’études et les bureaux des
meéthodes

R
.'
Y 4

d_ nd
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Développements et
meéthodes et outils

informatiques d’aide a

la conception :

Modélisation, Scénarios

organisationnels,
Simulation
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Cas type — Projet national FUI

-_

INNOVTEC (PME)
et CleanRobot

Robot autonome de nettoyage
industriel, configurable pour différents
domaine d’application

Functional Use of market

w available tools

Structured

Information collect

Creativity

Sessions

Tailored tools

PSS
Scenario Modeller

PS3M

11
Qualitative 11 Industrial
scenario configurations| | Quantitative data
U

PSS Scenario
Analyser (PS3A)

Customized
platforms

Multi-criteria




TRANSFORMATION DE L'ORGANISATION INDUSTRIELLE 16
Organiser et gérer le couplage entre activités de service et activités industrielles

B Une organisation « Production Industrielle » versus « Production de

Services » a adapter a chaque contexte d’entreprise

. s Ei:
Le service : univers de larelation client La producitlor! - univers de | eff:_c:ence et de
: I'optimisation productive

- N : N

Créer de la valeur
,}{\2
S

vl
Wy Y
3 par le couplage >
(R \r{ » entre ‘Service’ et « VJU&" J
@f"z ‘Production &’(g
Industrielle’ C@ﬁﬁ

Design/manufacturing and use of Dstr i anihcEie -
product occur simultaneously / '\ — .
s B Stock, transport, sale /
Choix d’organisation a realiser Modes de gestion et de pilotage a déployer
>>Entite unique delivrant service et production  >>Assurer la partage d'information/connaissance : solutions digitales ?
>>Filiale assurant les activites de services >>Permettre une flexibilité de capacités entre ‘service’ et ‘production’ :
>>Sous-traitance partenariale pour le service |A et stratégies innovantes de planification ?

>>Assurer les boucles d’apprentissage (retour client et innovation) :
VY capitalisation des connaissances ?
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CONCLUSION:
UNE EXPERTISE ET UNE EXPERIENCE A
VOTRE

Mines Saint Ettenne - Instittt FAY @1

PSS RESearchrgroup

> 2 PIOJELS EUNGPEENS

> 1 Projet AFAT(AcCademie Erance-Allemande)

> 2 prejets Ul

> 1 ProjerANR

> 2 PIOJELIST REGIGHAUX

> Contrats directs : these CIFRE, contrats d’étude

4 nd
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