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LA IKANSFUKMAIION DIGITALE DES ENTREPRISES

le comex. Le PDG a rencontré chaque patron de pays sur
le sujet pour commenter les indicateurs et échanger sur
l'avancée du programme.

s'ouvrir sur |'extérieur

Louverture du management sur le marché et le monde
extérieur permet d’éviter des phénoménes de conserva-
tisme. Dans cette logique, la direction de Schneider Electric
participe par exemple tous les ans au Leadership Forum sur
trois jours avec les dirigeants de plus de 600 organisations
majeures de tous secteurs. Il sagit de provoquer une atten-
tion et un brainstorming stratégique de trés haut niveau,
avec un acces rapide 2 beaucoup de données et réalités
externes.

L’approche « think out the box » a été mobilisée en faisant
appel a I’écosysteme extérieur pour catalyser I'innovation,
les collaborations avec les startups, les développeurs, les
relations avec les universités. Cette approche a été couplée
a un développement de dispositifs et une culture de I'expé-
rimentation et de la codéfinition, notamment avec les tres
grands clients partenaires entreprises.

Schneider Electric est par ailleurs membre de I'association
« Cop-1 Knowledge Management & Collaboration », ce
qui permet d’acquérir des connaissances, de partager les
pratiques et de fertiliser les secteurs avec son retour d’expé-
riences digitales.

provoquer des ruptures

Pour engager ses managers dans I'importante transforma-
tion digitale, Jean-Pascal Tricoire a provoqué des éléments
de rupture. Il a invité Olli-Pekka Kallasvuo, ancien PDG
de Nokia, pour témoigner face aux managers des consé-
quences de la posture d’indifférence qu’a eue Nokia vis-a-vis
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de la montée en puissance des Smartphones et de I'iPhone.
Nokia a d’abord été détroné de sa place de leader, puis a
finalement perdu son indépendance, racheté par Microsoft.

aller vite

Un autre facteur clé est la vitesse, ajoutée a la mentalité. Par
exemple, pour le déploiement d’un projet comme le CRM,
au regard d’un travail antérieur jugé long pour spécifier les
besoins par pays, il a été décidé d’adopter une méthode
de définition de la cible logicielle sans analyse d’écart
avec l'existant. Puis, une fois en phase d’utilisation, il était
possible de discuter d’adaptations locales. On parle d’ap-
proche « vanilla ». Lensemble du périmeétre projet adopte
une méme base logicielle pour apprendre a aller vite et favo-
riser I'utilisation. Les évolutions sont gérées ensuite en vie
du logiciel (roadmap).

une gouvernance local/global

La mise en place des équipes projets se fait sans déplace-
ments. Une équipe locale est constituée avec un chef de
projet métier local, un responsable données et un corres-
pondant IT local. Cette équipe est supportée par I'équipe
centrale dans la méthodologie bindme IT global-IT local.

Le projet est sponsorisé par le patron de pays, les patrons
locaux des ventes, RH, communication et IT. Il n’y a pas
de volonté de substitution du groupe (si¢ge) aux équipes
locales, mais une démarche de support temporaire. Dans
le cas du CRM Salesforce, la méthodologie adoptée s'est
fondée sur des vagues trimestrielles avec 15 a 20 pays
déployés par trimestre. Schneider Electric a sélectionné
une grande société de services informatiques qui avait une
histoire a succes de déploiement de Salesforce dans le cloud
pour une grande compagnie d’assurances. Une approche
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trés cadencée (cycle de huit semaines) a permis de mutua-
liser les efforts de différents pays et de créer de I'émulation
entre les pays. A la fin de chaque séquence, Schneider Elec-
tric a opéré une boucle d’apprentissage. Le fait de n’adopter
qu’une langue de déploiement universelle - 'anglais - est
également une bonne pratique. Pour renforcer la confiance
totale de tous, le logiciel a été ouvert dans une logique trans-
parente, avec les mémes droits et acces aux fonctionnalités
pour tout le monde. Le sponsorship de ce projet venait du
comité exécutif, le CIO. Les indicateurs clés figurent au
reporting mensuel et sont sous la responsabilité des patrons
de pays. Et les patrons de zone ont également des objectifs.

Pour lensemble des collaborateurs de lentreprise, un
facteur clé de réussite du changement est la confiance que
les gens ont en Schneider Electric.

I'importance de I'accompagnement

Pour le projet CRM, Schneider Electric a mis en place un
gros plan daccompagnement des forces de vente avec de
nombreux outils, des tutoriaux et des Webinars sur la base
d’applications concretes. Schneider Electric a travaillé sa
logique de contenus digitalisés accessibles par Internet et
par des applications partenaires de maniére spécifique a
chaque catégorie de bénéficiaires.

une culture de la mesure

Chaque projet fait 'objet d’'une définition d’objectifs mesu-
rables, qui sont remis en question chaque année. Le taux de
remplissage du CRM, les taux d’activité dans les commu-
nautés, les chiffres de connexion ou d’activité sont un
premier palier de mesure. Ensuite sont construites des
approches danalyse qualitative visant, aprés ce premier
palier d’adoption et d’usage, des objectifs métiers. Au niveau
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du centre d’appels, les cas toujours non résolus sont suivis
(backlog).

L'adoption de solutions se fait au regard de leur utilité et de
leur utilisabilité par les métiers. Schneider Electric recom-
mande une approche de transformation progressive, étape
par étape, controlable et permettant de faire évoluer la
structure organisationnelle. Schneider Electric préfere les
évolutions graduelles aux approches de type big bang.
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