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INTRODUCTION

Les chiffres du numérique



CHRONOLOGIE

Le numeérigue dans notre quotidien
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Croupes d'age

Nombre de frangais connectés a
Facebook le moais dernier

(source : PwC - cabinets d'audit et de conseil)



La transition numérique des entreprises :

meéthode et organisation
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ANTICIPATION DES DIFFICULTES : comprendre le potentiel de I’
humain pour diminuer les craintes au changement.

REDEFINITION DES VALEURS : placer I'humain au centre de I
écosysteme.

STRUCTURE TRANSVERSALE : Elaborer un Réseau Digital
d'Entreprise



n EVITER LES DIFFICULTES

1.  EVALUER LA CONNAISSANCE PAR DES ENTRETIENS
Tous au méme niveau : dirigeant, informaticien, technicien, commercial, stagiaire ;

2. FACILITER L'ACCES AUX REPONSES
Le compagnon pédagogique : enrichir le capital d'information

3. SOLLICITER LES PROPOSITIONS
Le partage des idées : orienter le changement sur la motivation



Les chantiers numériques prioritaires pour 2015/2016
(3 réponses possibles)

POUR LES DISTRIBUTEURS DISPOSANT
D'AGENCES COMMERCIALES
OU DE POINTS DE VENTE

* Développement ou optimisation
de I'e-commerce (54%)

* CRM, Data, Connaissance client (35%)
* Mobile (35%)
* Génération de leads (19%)

* Dématérialisation (19%)

(source : Fevad : Etude Transition Numérique_Oct2015 )

POUR LES SPECIALISTES
DE LA VENTE A DISTANCE
ET E-COMMERCE

CRM, Data, Connaissance client (38%)

Référencement naturel (31%)

Optimisation de |I'e-commerce,
de la conversion (28%)

Marketing, communication (24%)

E-procurement, services grands
comptes (21%)
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REDEFINITION DES VALEURS

1. LA CREATION DE POSTES
Des formations aux métiers : développement web, analyse de données web,
référencement, e-marketing, e-merchandising...

2. LA VALORISATION DES MISSIONS
Les outils numériques : suivi des grands comptes, conseil et expertise pointus...

3. L'EVOLUTION DES RESPONSABILITES
Le circuit court : Le role est davantage tourné vers la valeur de chacun et la
responsabilité personnalisée liée en particulier a I'accés aux données.
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STRUCTURE TRANSVERSALE

1. UNECOSYSTEME
Le schéma directeur : le coeur de la réflexion au changement.

2. L'OFFRE DE SERVICES:
Les applications ad-hoc : enrichir I'offre de solutions personnalisées.

3. LES CYCLES D'EVOLUTION
Méthodes agiles : Prototyper, analyser, intégrer, rénover
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FABRICATION

Compétitivité
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Activité

Management

Organisation

Construction

Mémoire

Décision

Optimisation
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UN PARTENAIRE DE L'ENTREPRISE

UNE PRESTATION PROPOSEE PAR L'’AGENCE RELATION DIGITALE :

SENSIBILISER
Découverte des nouvelles
solutions du numérique
destinées a l'entreprise ;
formation a l'usage des

nouveaux services.

COLLABORER
Diagnostique personnalisé
de l'entreprise ; bilan du
potentiel de transition ;
élaboration du schéma

directeur digital.

ASSISTER
Gestion déléguée du
réseau digital d’entreprise
; optimisation d'usage de
I’écosystéme numériques

et des codts.



FIN
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