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1. DESCRIEREA CAZULUI
Un sistem performant de servicii pentru industria lemnului
PARTENER LOCATIE TIMP/DURATA

CIRIDD Franta Din 2017

2. PROBLEMA DE TRANSFORMARE DIGITALA
2.1. TRANSFORMAREA AFACERII

Compania a fost infiintata in 1977 in departamentul Loire din Franta. Compania produce scule de
taiere pentru industria lemnului (in principal lame de ferastrau) si masini utilizate pentru intretinerea
acestor scule. Compania vindea lame catre clientii sai, un model care ducea la o spirala deflationista,
intrucat preturile erau cel mai bun si singurul mod de a se diferentia de concurenti. Prin urmare,
compania a trebuit sa-si regandeasca modelul de afaceri, pentru a gasi o modalitate de a obtine un
avantaj competitiv durabil fata de celelalte firme concurente. A fost extrem de important sa se
diferentieze prin altceva decat prin pret. Reflectia lor a fost orientata spre o noua contractualizare.

2.2. TRANSFORMAREA CONCEPTUALA

Pentru a face fata unei piete competitive, compania a dezvoltat o oferta globala de servicii. Aceasta
noua oferta globala de servicii include evaluarea nevoilor, furnizarea sculelor de taiere, intretinere si
logistica. Astfel, compania a decis sa se concentreze pe Managementul relatiilor cu clientii (CRM).

2.3. TRANSFORMAREA TEHNICA

Tn 2002, compania a lansat o solutie revolutionara de ferdstrau, numitd TCT FORESTILL. Aceste lame
dureaza de 5 pana la 10 ori mai mult decat cele conventionale si permit clientilor companiei sa ia in
considerare externalizarea intretinerii uneltelor de taiere. Aceasta diferentiere tehnologica a oferit
companiei posibilitatea de a testa un nou model de afaceri bazat pe economia functionala. Aceasta
solutie consta in optimizarea utilizarii sau functiei bunurilor si serviciilor. Acesta isi propune sa
creeze valoarea de utilizare, de duratd, permanenta, consumand cat mai putine materiale si
energie.

Pentru a face lame folosesc o multime de resurse si energie primara, care sunt costisitoare si nu
sunt sustenabile pentru afaceri, deoarece resursele primare scad.
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3. SOLUTIA

Compania a optat pentru un nou model de afaceri, de la vdnzarea de lame la vanzarea de solutii
pentru tdiere. Aceste solutii includ un diagnostic cu privire la ceea ce trebuie taiat, conceptia si
crearea lamelor in functie de diagnosticare, instruirea operatorilor, ascutirea lamelor, colectarea si
recuperarea sculelor si furnizarea produselor expandabile, cum ar fi ulei. Cu aceasta solutie, clientul
nu plateste o singura data pentru o lam3, ci lunar in functie de utilizarea sa. Compania ramane
proprietarul lamelor.

4. ABILITATI CHEIE SI COMPETENTE

Pentru a implementa aceasta solutie, compania a avut nevoie sa dezvolte abilitati de comunicare
pentru a gasi solutia potrivita cu clientii sai si pentru a construi un serviciu puternic dupa vanzare. Prin
urmare, Managementul relatiilor cu clientii este o cheie pentru crearea de valori. De asemenea,
compania a trebuit sa dezvolte abilitati de formare pentru a asigura o performanta de lunga durata.

5. REZULTATE
Aceste serviciu global oferit duce la:

> Imbunétatirea CRM

» Cresterea loialitatii clientilor

> Imbunétatirea calitatii produselor si serviciilor

» Produs de duratd mai lunga: mai putine resurse necesare fabricarii produselor
» Flexibilitate: Solutia este adaptata fiecarui client: cresterea satisfactiei clientilor

6. CONCLUZII SI RECOMANDARI

Compania s-a mutat la un model de afaceri bazat pe economia functionala. Cu acest nou model,
crearea valorii lor se bazeaza acum pe serviciile pe care le ofera mai degraba decat pe produs.
Compania nu mai vinde lame, ci o solutie de tdiat care este construita cu clientul in functie de
nevoile sale.

Prin aceasta schimbare de paradigma, compania poate construi relatii de lunga durata cu clientii.
Productia se bazeaza pe nevoia clientului, astfel incat acestea produc doar instrumentele necesare.
Aceasta duce la o scadere a productiei, deoarece concurenta nu se mai bazeaza pe capacitatea de a
produce cantitati mari cu preturile legii. Mai mult, este in interesul companiei sa construiasca
produse de lunga durata, intrucat compania rdmane proprietarii uneltelor.
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