Analyse externe avec outils
comme le modele des 5 forces
+ Analyse Interne
+ transient advantage / DC




PARTIE 2 : FORMULATION
Introduction

'avantage concurrentiel est |la position relative
d’une entreprise sur la valeur économique créée

« Valeur — Colt »

Différenciation : Leadership en matiéere de
colits :

- Caracteristiques du produit T [ e [T s

-Service client . ) X
- Economie d’échelle

- Produit complémentaire - La courbe d’apprentissage et

d’expérience (répétition,
technologie, innovation de
processus)

Choix 1 : la plus grande valeur pergue

seq sn|d s3] S1002 $37 : Z XIoy)

- |




L’'océan blue
(Kim et Mauborgne)




I Slide océan rouge /océan blue

Red Ocean Blue Ocean

adaTE T Dok ooes - 200 SHTEET

Agir dans un marché existant Agir dans marché stratégique non

et se battre avec les concurrents exploite, quasiment libre de

pour une demande existante concurrence et répondant a une
ouveIIe dema d 27
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novo nordisk’

I Etude de cas : Novo Nordisk

* "Notre ambition est d’infléchir la courbe du diabéte — ce qui
signlfle maintenir 'augmentation du diabete a un plafond d’un
adulte sur dix vivant avec la maladie. [...]

e Pour infléchir la courbe du diabete, 'obésité doit étre réduite
de 25% a I'échelle mondiale d’ici 2045.
Y parvenir permettrait d’arréter 'augmentation continue du
diabete et d'empécher plus de 100 millions de personnes de
développer la maladie »

* Pourquoi?
* Quel est le lien avec le concept d’ocean bleu?



I La stratégie d’océan bleu

Co(t ou différentiation?

* Une spécificité : faire les deux !
La différentiation
Et leadership par les colts

Océan Rouge

Agir dans les marchés
existants

Battre les concurrents

Exploiter la demande existante

Obtenir le meilleur rapport
Qualité / Prix

Poursuivre une différenciation
OU des prix bas

Océan Bleu

Créer des marchés vierges

Mettre les concurrents
hors-jeu

Créer et capturer une nouvelle
demande

Casser le cercle Qualité / Prix

Créer une differenciation ET
des prix élevés
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I La stratégie d’océan bleu

Atténuer
° 1 I Quels critéres doivent
I’mplllcatlon forte de B st
I'océan bleu : au niveau jugé normal
) dans le secteur ?
Faire les deux: l
différentiation et
. Exclure Créer
leadership par les Quels critéres acceptés Uns nouvells Quels critéres jusque-la
COCItS sans réflexion par —»| ocourbede | +— négligés par le secteur
les acteurs du secteur valeur doivent étre créés 7
doivent étre exclus 7

T

Renforcer
Quels critéres doivent
étre renforcés bien au-dela
du niveau jugé normal
dans le secteur ?
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https://www.youtube.com/watch?v=GkF_yStN4pw

ELIMINATE REDUCE CREATE

Cirque du Soleil
High L - : — . 23 e ek
Ringling Bros. —i =
'
A ’." : Différentiation
v \ 5 |
\
. . *
Baisse des colts
Low [ ' ’ | |
n and humor Unique venue Artistic music and
dance
Price Animal shows Multiple show arenas Thrills and danger Theme
Figure 1. Cirque du Soleil (Blue Ocean Strategy of Cirque du Soleil n.d.). 3!
AM(

MAMOM
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u.htb.uh MAMOMAMOMAMOMAMOMAM OMAMOMAMOMAMOMAM OMAMOMAMOMAMOMAM OMAMOMAMOMAMOMAM OMAMOMAM OMAMOMAMOMAMOMAMOMAMOMAMOMMAMOM/



I La stratégie d’océan bl --MINEE REDUIRE

S Prix
ﬁ Qualité

Employés

¢ Example d’IKEA m Livraison

Vendeur

La garantie

Montage Ergonomie
m magasin
Self Service (u% Publicité
124  Variété de

Attractivite / 2 I'offre
Séduction

€ ( -3

CREER AUGMENTER
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I Critique de I'océan bleu

COMPETITIVE ADVANTAGE
What makes the Company "Strong"?

COSTS DIFFERENTIATION

COST LEADERSHIP DIFFERENTIATION

* Difficile a traduire
empiriquement car le
risque est de ne pas avoir
de réelle différentiation ni
en vrai avantage en termes
de colt

Be the most competitive Be a Distinctive company,
company in Cost in the recognized for its
Entire Market. Uniqueness, Quality or

| = PPN H

ENTIRE

Stuck in the Middle

COSTFOCUS DIFFERENTIATION
FOCUS

Be very competitive in Cost
in a particular Product or Have a Differentiated
Niche. Product or Market Niche.

-
Z
L
=
O
w
n
<

MARKET SCOPE
What part of the Market is being targeted?
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Diapositive 133

SB1 trouver des exempkes de stuck in the middle comme IBM forte valeur mais copier par DELL a plus faible colt
Sea Bez; 2021-11-19T21:16:02.687



I Critique de I'océan bleu

Exemple de JetBlue Airways et sa stratégie d’'océan bleu avec David
Neeleman

13g
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I Critique de I'océan bleu

Differentiation Strategy ’ "
Pursued by Legacy Carriers

JetBlue Stuck in
the Middle

Low-Cost Leadership Strategy }
Pursued by Low-Cost Airlines :

¢

Price  Seating Class In-flight Meals  Connections Lounges International Customer Reliability Convenience
Amenities {via hub) Routes Service
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Direction

Stratégique Stratégique Stratégique
Business Unit 1 Business Unit 2 Business Unit 3




Strategy Needs Creativity
(Brandenburger, 2019)




I Débat

* A-t-on besoin de créativité en stratégie?
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I Idée de Brandenburger

* I n’y a pas de procédés et de méthodes afin de trouver
facilement les meilleures idées créatives.

e Cependant, il reste possible de s’orienter dans différentes
directions afin de s’aider a générer des idées.

e Dans cette optique, Adam Brandenburger a créé une
cartographie en quatre directions :
la stratégie de contraste,
la stratégie de combinaison,
la stratégie de contexte
la stratégie de de contrainte (aussi appelé la stratégie des 4C).
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I Les stratégies de contraste

 La stratégie de contraste a pour but de renverser |la maniere de
penser et les habitudes d’un secteur (les postulats).

Technique : identifier les conventions de son secteur et d’essayer de
I'inverser ou de le contredire

141



I Les stratégies de combinaison

* La stratégie de combinaison consiste a inclure dans la
stratégie de I'entreprise un élément nouveau en dehors de
'entreprise.

Nike Hyperdunk+ : Des baskets qui se
glissent parmi les objets connectés

Technique : s’entourer d’experts de difféerents domaines
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I Les stratégies de contexte

 La stratégie de contexte : face a un probleme quelconque et
gu’elle ne sait pas comment le résoudre, elle doit essayer de voir
si ce méme probleme existe dans un contexte différent,
idéalement dans un contexte ou une solution au probleme a déja

été trouveée.

Technique : changer de contexte pour mieux évaluer la situation a
laguelle nous sommes confrontés, pour prendre du recul sur le

probleme en face de nous.
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I Les stratégies de contrainte

* Stratégie de contrainte ou limitation: trouver une
faiblesse potentielle et la transformer en une
force

144






I Stratégie implique de la créativité

Innover au-dela de ce qui est actuellement possible

It is impossible!

cNcCl

Green Power

=

4 raisons d’arréter =4

It is impossible! Pourquoi challenges a résoudre
e i P PNl L PG} impossible ? ARTTOAD \ INNOCENTIVE
MAMOMA “MOMAMOMAMOMAMOMAMOM A “"OMAMOMAMO® )
OMAMOM AN I OM AMOM AMOM AMOMAMOMAMOM AM I o 1. [ 31 <1 Mo S WHERE THE WORLD INNOVATES




I Stratégie implique de la créativiteé

Développe |'utilisation de crowdfunding

Focus on IP Rights: in practice

IP Rights are clearly defined
in the challenge regulation.

Depending on the challenge
type:

* Non-exclusive license to
use

» Exclusive license to use

« |P transfer

uV.‘,,_HuV‘*HJ‘%'”%u”%u”%'”*'”#ﬁ *u"%u"*u"

1\J Looking for a partner?

= Collaboration award

= No IP licensing or
transferring

good idea?
- Medium-low award

- Non-exclusive license to
use

CNcl

3/ Technical solution needed?

= Medium award

- Non-exclusive/ Exclusive license to
use

- Exclusivity period

:,:2) Lookingforinspirationora | 4) Do you want to prototype a new

product for a competitive
advantage?

- Higher award

= |P transfer or Exclusive license to
use

Intéressant =>
repense
I"utilisation de la
propriété
intellectuelle
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I Stratégie implique de la créeativitée
e Etre créatif dans l'utilisation de la propriété intellectuelle

Dl el . «Closed innovation »:

Empécher les autres
¢ Inside-out : éviter le

gaspillage et retour

(« closed
mindset »)

monétaire
Contrdle des Pl e Qutside-in : Gain codt,
(« open mindset ») rapidité et risque
e On ne peut pas
identifier le
agnant a
Pas besoin de lg, 8
controle dvance
(« open mindset ») e Creerun
ecosysteme 148
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When to ally and when to
acquire (Dyer and al. 2004)




I Introduction/contexte

* Nous avons vu la croissance/expansion ne crée pas toujours de valeur.
* Une question clé: Comment ?
* Premier choix : faire/faire-faire

COMPOSANTS x I

DESIGN SYSTEME

ProDUCTION/
ASSEMBLAGE
DISTRIBUTION ‘
151
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Faire ou Faire-Faire
Explication 1 - Les couts de transaction

D’apres une approche par les colts de transaction
»Le marché n’est pas si « optimal »=> 1l y a des co(ts a
échanger (prix Nobel Ronald Coase)

»La question devient : est-il efficient en termes de co(t
d’étendre les frontieres de I'entreprise avec l'intégration
verticale ou la diversification (“de grossir”)?

Dit autrement, ce qui détermine les frontiéres de I'entreprise sont les colts




Faire ou Faire-Faire
Explication 1 - Les coiits de transaction

Colt de Colt
revient d’acquisition

Erreur!



Faire ou Faire-Faire
Explication 1 - Les coiits de transaction

Colt de Colt
. ’ . ] .
revient d’acquisition
. + +
ion de | Ex-ante: colt de
Gestion de la collecte de I'info et
structure rédaction contrat
Colt B Formation du In vivo : suivi et Cotit de
d'Organlsatlon personnel contréle des — .
opération transaction
Controle des Ex-post : évaluation
opération des résultats
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Faire ou Faire-Faire

Explication 1 - Les coiits de transaction

Colt de
revient

+

Gestion de I3 Structure
Co(t

d’organisation
Formation dy personnel

Contréle deg Opération

Colt
d dcquisition
+

E,x ante: colit de collecte de
‘info et rédaction contrat

Colt de

| transaction
n vivo : Suivi et contréle des
opération

Ex-post : évaluation des
résultats

CO + Codt de revient (CR) < CT + colt d’acquisition (CA)
Décision stratégique = faire
(recours a I'entreprise et transaction médiatisée par la regle)
155
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Faire ou Faire-Faire

Explication 1 - Les coiits de transaction

Co(it
d’organisation

—

Colt de
revient

<+

Gestion de 1a structure

Formation du personnel

Controle des opération

Colt
d’acquisition
+

Ex-ante: colt de collecte de
I'info et rédaction contrat

Colt de

In vivo : suivi et controle e transaction

operatlon

Ex-post : évaluation des
résultats

CO + Codt de revient (CR) > CT + colt d’acquisition (CA)
Décision stratégique = faire-faire

(recours au marché et transaction médiatisée par les prix)
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Faire ou Faire-Faire
Explication 1 - Les couts de transaction

Faire-Faire Faire

n e Prestataire peut-il faire .
Tache est éloignée du coeur mieux? Tache est proche du coeur

de métieur - o de métier de I'entreprise
Proximité cceur de métieur

Faible incertitude et Produit est standardisé? Forte incertitude et

complexité Incertitude et complexité complexité

Risque de hold-up du
Nombreux fournisseur? Peu nombreux
Nombre de fournisseurs

Faible colt de transaction Fort co(t de transaction .

u'_*u"*u"*u'_*u"*u"*ur_*ur_*ur_*ur_*u"*ur_*u"*u"*ur_*u"*u"*u"*u"*u"*u'_*u"*u"*u"*u"*ur_*u"u M O u”_..;



Critiques : de nombreuses autres explications/criteres
de choix

e D’apres I'approche «Resource based view » de |'entreprise:

» L'entreprise peut étre considérée comme un ensemble de connaissance
et coeur de compétence

» Le coeur de compétence ou la compétence distinctive d'une entreprise est
ce qu'elle fait mieux que ses concurrents, ce qui lui permet de se
différencier, ce qui crée de la valeur pour le consommateur (e.g. teinture
pour Benetton; algorithme de recommandation pour Amazon)

» Les choix d’intégrer devrait se baser sur ce qu’elle sait faire de mieux.

* Dit autrement, ce qui détermine les frontieres de I'entreprise sont le
lien plus ou moins fort avec les compétences de I'entreprise

AMOMA




Critiques : de nombreuses autres explications/criteres
de choix

* Les avantages de garder ce gu’elle fait le mieux:
Continue a développer les compétences source de différenciation

Protection des savoir-faire

Investissement spécifique
Controle des process et résultat



Critiques : de nombreuses autres explications/criteres
de choix

Controle des process et résultat
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Critiques : de nombreuses autres explications/criteres
de choix

e D’apres une approche de la chaine de valeur de Porter:

Les frontieres de entreprises en fonction des activités a forte valeur
ajoutée

[NFEASTRUCTURE DE LA FIRME [
[=x. finance, planifization)
i [ i
! GESTION DES RESSOURCES HUMAINES
ACTIVITE 1 I % e ‘
TS ‘ ' ‘ | 1l 26 3G 4G 5G
1 JIE"-'EI-L'JFFI'F.MWHTTF.C'Emn].ﬁl’:[ﬂh‘ﬁ. I |
i i v ' 11996 | | 2003 | | 2013 | | 2020...|
. oy ' i A 8
' AT ST ; s S G &9 G =R G & E
|r .’;I"I":-‘lﬂ'u"JSIl:lth\-‘I}:.NTE : A =) = =& = ® &
“ ® ®Q ® QB
G ®
E AAAAAA Navigation web et premlers Seuere vk' e
LOGISTIOIE g COMMERCLA- LERVICE
INTERNE PRODUCTHM ]E;;EEE{EEE LISATION ET AFRES m ‘
VENTE WENTE '
r ACTIVITES PRINCIPALES |

) 161



When to ally and when to acquire (Dyer and al.
2004)

* Type de synergie : Séquentielle/Modulaire/Réciproque

Synergies
Consider this
If... strategy... Example
You want sequential synergies Equity alliance Bristol-Myers Squibb took a 20% equity
(one company completes tasks (one company stake in ImClone in return for the marketing

and passes the results to a
partner todoits part)

invests in an equity
stake in the other)

You seek modular synergies Nonequity alliance
(managing resources
independently and pooling

results for greater profits)

You want reciprocal synergies Acquisition
(both firms execute tasks
through close knowledge

sharing)

rights to ImClone’s cancer-hghting drug,
Erbitux, and 40% of annual profits.

An airline and a hotel chain agree to let
hotel guests earn frequent-flyer miles. By
connecting consumers’ choices of airline
and hotel, both organizations benefit.

Bacon and Mobil knew they had to boost
efficiency throughout their value chain to
stay competitive. They could do this only b
combining all assets and functions. So they
merged.

u”_!_hu”*u'V*Hu”_!_hu”tbuﬂ*u”*uh*u”%u”*'”*'h,._H'V‘_!_hd__!_hu”tb ,!_hu”_s_ﬁ'”_!ﬁ"‘_!_hu"mu”*u”%u”% ,:_bu”_.ﬁ'”ﬁ‘u”
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When to ally and when to acquire (Dyer and al.

2004)

* Le type de ressources a combiner

| A

You must combine hard
resources (e.q., manufacturing
plants) to get desired synergies

You must combine soft resources
(e.q., workforces) to get
synergies

You estimate being saddled
with extensive redundant
resources after collaborating
with another organization

M”ﬁjv”*v";Hv”;hu'—%v"yﬁ"‘*uhﬁu”*uﬂ*'H*'r_,ﬁ'nﬁ‘unﬁ‘un* ,!_;Ju”_:{:“v”ﬁ"‘*u”%u”mu”*u”ﬁj %u”*u”&“"‘

Resources

Consider this
strategy...

Acquisition

Equity alliance

Acquisition

R A T

Example

To generate economies of scale, home-
improvement company Masco quickly
scales up its acquired firms’ manufacturing
capacity.

A commercial bank buys an equity stake
in a securities firm rather than acquiring
it, knowing that the bank's culture and
compensation structure could drive key
securities firm employees out the door.

When computer makers Hewlett-Packard
and Compaq merged, they aimed to save
$2 billion in the first year by eliminating
redundancies across every function.
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When to ally and when to acquire (Dyer and al.
2004)

* |Incertitude des marché/ Concurrent comme partenaire

Market Conditions
Consider this
If... strategy... Example
Ihe new entity will face high Nonequity or equity  Bristol-Myers Squibb lost $650 million when
market uncertainty (e.q., you're alliance its equity alliance partner ImClone's drug
unsure whether consumers Erbitrux failed an FDA review. But it would
or requlators will embrace or have lost $3.5 billion if it had previously
support it) decided 1o acquire ImClone.
You'll have rivals for potential Acquisition Phzer initially allied with Warner-Lambert
partners to make Lipitor (Warner-Lambert's untried

cholesterol-reducing drug) a blockbuster.
Phzer wanted a closer relationship with
Warner-Lambert, ultimately acquiring it after
other companies expressed interest in it and
submitted bids.

164

u”_!_b'”_!_hdV*u”%u”*uﬂ*uﬂ*uﬂ#‘ufV,v_;‘dV_‘H'”#H'H*'”ﬁ‘d_thu”* *u”_:ﬁ'”_:ﬁ'”*u”* #_hu”*u"* *u!‘*uﬂ*u”:z 'u"_._;



Stratégie de Recentrage

FAIRE FAIRE-FAIRE
FAIRE-AVEC
Equity alliance Non-equity
alliance




I La aussi on peut étre créatif

Yahsat (Al Yah Satellite Communications Company)’s call for tender :
* Date: 2007

* Goal : manufacturing of a dual system of telecommunications satellite. .
e Scope : the most worldwide call for tender in space program
» Global value : approximately $1.8 billion

e Expected duration : 5years

* Level of risk : extremely high

The main companies manufacturing of telecommunications satellites :

@AIRBUS \ BOEING

)
ThaleSAl@l’ﬂa LOCKHEED MARTIN Z%
LY )s [a
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I Exemple

In 2000

All Others
(smaller)
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I Exemple

gﬁngauznwz:

=4

ThalesAlenia
) ¢ (=

@ AIRBUS

DEFENCE & SPACE

Platform

Airbus Thales

u”,,_;_‘u"*u”%u”%u”%u”%u” u"#ﬁu"*u"*u"*u"

Yahsat call
for tender
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I Exemple Airbus Thales

In 2000 Today

ThalesAIenDa

e T

All Others
(smaller)

All Others
(smaller)
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I Pour aller plus loin Sony Samsung

+** The context of the TV in 2004

SHARP

Flat screen TV

CRT TV market market

PHILIPS

SONY SHARP & PHILIPS

Was the leader Were the leader

(Sony was behind)
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Pour aller plus loin Sony Samsung

% Abig shift in four years 2004 2008

others small
others small 29%
34%

Samsung
9%

Samsung
25%

| Philips 1,
15% /

1st SHARP / Ist <ED™

2nd PHILIPS

3rd SOoONY 3rd SHARP
ath 4th @ Lc
5th @'c 5th  PHILIPS
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Samsung’s

knowledge
about LCD h

technology

US $6 billion Investment
(share 50:50)

Sony’s TV

maker i'

knowledge

I Pour aller plus loin

Joint-Venture
called S-LCD

LCD

New generation
of LCD (7th)
40" or bigger

Sony Samsung

Different TV and
distribution channels

| -

'SAMSUNG

New generation
of LCD (7th)

New generation @
of LCD (7th) 5
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I Pour aller plus loin Sony Samsung

+¢ The value capture of collaboration: win the technological battle

12 % In 2004 In 2008

Other
technologies

(PDP, CRT,
Other technologies RP)

(PDP, CRT, RP)

Coopetition = create a bigger pie and fight for the bigger
portion of the bigger pie!
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I Pour aller plus loin Sony Samsung

+» Tangible benefits

isong

v'Entry into large TV market
v'Subsequent leadership

v" Growth in demand
v' Drop in prices
v" LCD’s dominance

SONY

\/ Entry and early move into flat-screen TV

,,,,,,,,,,,, L egdfwhlpithoughShovrtv"vvecl), i
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I Sanofi-BMS

Réduire le risque de
développement

e Sanofi-BMS :

Réduire le temps de
mise sur le marché

Optimiser les révenus

Optimiser la creation
de valeur (nouveaux
marches)

One coopetitive project team

One project team
Sanofi

o
b

One project team
BMS

e Sauf que Dyer et al. : que recommandent-ils quand on veut des
connaissances réciprogues avec fort partage de connaissance? Ou que

les ressources sont redondantes?



Pipelines, platforms, and the
new rules of strategy
(Marshall et al., 2016)




I Introduction

* Jusqu’a présent, la stratégie des entreprises consistait a se positionner sur une ou
plusieurs étapes de la chaine de valeur (de la production de matiere premiere a la
vente des produits finis et méme le service apres-vente) (cf. chapitre sur la
diversification).

9 Infrastructure de | ‘entreprise
§ -§ Gestion des Ressources humaines
-3
>
E 3 Développement technologique, R&D
- o
Approvisionnements
Logistique Logistique [Commercialisation | Services
inteme r’rodldion exteme Fl vente
Chaine de valeur de Porter

4———— Activités Principales ———— »

* Un processus linéaire de transformation du produit qui commence avec le
producteur d’un coté et fini avec le consommateur => tuyau (« pipeline »).
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I Introduction

Firm

BMW
Uber

Marriott

Airbnb

Walt Disney

Facebook

Kodak

Instagram

Employees Market Cap s ] . rs
] qui justifient

116,000 $60B qu’on leur préte

12,000 $62B attention :
I

e o = |efontVITE

5,000 $31B . A,Vec PEU ,
IS T SEE—— d’employés

195,000 $1788B = Des résultats

20,000 $4898 EXTRAORDIN
s —————— AIRES

145,000 $30B (heyday)

13 $1B (acquisition)

MM AMOMAMOMAMOM AMOMAMOMAMOM AMOMAM OM AMOMAMOM AMOMAMOMAMOM AMOMAMOMMAMOL

» Les particularités



company owns
no taxis

Largest phone
companies own no
telco infrastructure

New navigation
leaders own no
hardware sensors

New solutions
provider has no
own modalities

Largest music strea-
ming company owns
no physical records

amazon

NETFLIX

Largest movie
house owns no
cinemas

New CNC production
supplier owns
no machines




PRODUCERS

Plateforme (définition simplifiée):

Une stratégie de plateforme est un business
qui repose la mise en contact de producteurs
et consommateurs extérieurs a l'entreprise.

Dit autrement : Un intermédiaire qui facilite la creation
de valeur ou l'echange de valeur entre des acteurs
exterieurs a l'entreprise.



I Introduction

* ||S ne Suivent pas |e pipeline LARGEST GLOBAL COMPANIES IN 2018 VS 2008:
linéaire traditionnel, but
adopte des « stratégies de

plateformes ».
RAMNE COMPANY FOUNDED USBn RANE COMPANY FOUMNDED USBn
1. ‘ ) 1976 830 1. ;”m"“a"""' 1999 728
* Les entreprises avec la plus : _G:_ ge * e m|: Egﬂ 180 2
grande valeur en bourse 7 3. :l.am:::; ‘ 1975 680 | 3 = 1892 358
sur 10, ont une stratégie de % T 199 592 | 4 Eaté —
p|ateforme (App|e’ A|phabet, 5. ' 2006 545 | 5 ia 1984 336
Microsoft, Amazon , ng;g;ﬁ?m 6 -G::-mnmﬂ 1989 332
Facebookj, alors gqu’en 2008 "' e e | ' @ 1975 313
aucune n’etait une f? - s 1007 286
P lateforme. 8. P e— 1886 380 | 9. gﬂa 2000 257
10. JEMorgan 1871 375 | 10. - AT&T 1885 238

*

Companies based on the platform madel Soarors.: Boomberg Googe
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Tencent already built such a platform & ecosystem (1/3)

— but Chinese rules cannot applied everywhere

Appointment booking & telehealth

We Doctor, previously known as Guahao.com (which means
“hooking” in Chinese), was one of Tencent’s first healthcare
portfolio companies.

Through the We Doctor Mini Program, users can schedule
appointments with doctors for free. The company also offers a
virtual assistant to help patients identify the appropriate
hospitals and doctars for their issues.

As of June 2019, We Doctor had integrated with 290,000 doctors
and 2,700 hospitals.

Srarch by hospitel, physjoas,
AE Dy, WS CERdboy

R LTI Lt T

il n—ua [—
Gl
'.I' o
w PHEE | FARRAS Fre-¥ia Consullation, staiieg
MEs

290 000
docteurs

' m=TIREN

II il AT R EE

‘ ||'. TETEFASAR

‘5‘ a WErPWRT LN

et 2700
hopitaux

it |

Personal Health Records management

Tencent has partnered with hospitals and some local
governments ta create an integrated healthcare experience for
patients.

For example, through a partnership with Fudan University
Shanghai Cancer Hospital, users can pay hospital bills, check
diagnastics reports, and check personal health records via
WeChat's Public Services function.

e el F -Tw

BEAFHERAER
EESENF TRAENEN W
AN KRR FERCED
S8 EANTRSTE

24 BaSi

” L L]
Cang npay A L 1 e
3 . mum - mm
s | R Dossier
médical
- personnalisé

Tencent f&if

@R WeChat

Primary Care Access

Tencent Trusted Dactors (TTD), an ambulatory care platform,
aims to tackle Two major problems in Chinese healthcare: lack of
primary care resources and overcrowding of hospitals,

Through TTD's Mini Program, users can access primary care
through a subscription model and can take advantage of primary
care services, such as medication refills, both virtually and in
person,

2183 - -

IEAFAET ]

Acces aux
docteurs en 24
heures par un

B, RS WE
T, UEENURNERET

abonnement

EaAnE

Virtusd Care. - Primay Cre Visit
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Tencent already built such a platform & ecosystem (2/3)

— but Chinese rules cannot applied everywhere

Chronic disease management

Tencent entered the chronic disease management space in 2015
with the launch of Tencare Doctor Tang, a connected glucose
menitoring device for diabetics,

The device s inked 1o a companion program on the WeChat
Official Account, which records the data awtomatically. Data can
then be shared with family members and providers. Patients can
also connect with providers for care management services
through a WeChat-sponsorad subscription program.

Consumer-Facing Knowledge Platform

In 2017, Tencent launched Tencent Medical Knowledge Bank
[Tencent Yidian), a WeChat-native healthcare knowledge

platform featuring vetted, consumer-facing educational content.

The Mini Program allows consumers to look up medications and
check for vaccine integriny. The waccine integrity check ls
especially relevant in light of a slew of fake vaccine scandals in
2018 and 2019, and has been implemeanted in partnarship with
the National Medical Products &dministration, China's FOA-
equbvalent regulatory body.

eAmTETENL! -W

3.0 11 A -‘
T A

0000

WEE mEEE  EHYE RN
T ]
[ B i—

+ e

' - L)

CLE | TTme ey

[ ]

How Tencent’s medical ecosystem is shaping the future of China’s healthcare
https://technede.com/2018/02/11/tencent-medical-ecosystem

LT el T e T T eeird T e T T eeied T el T T et T el T T eerd T e T T oeird T e T T eeird T T e T T eeird T e T LT eeird T el T LT elerd T T oeird T T eeird T T oeird T T eelrd T T oeid T T eleld

Tencent f&ifl
WeChat

Provider-Facing Knowledge &
Authentication Platform

With 4.6M members, the Chinese Medical Doctor Association
{CMDA) is China's largest medical asseciation, In August 2019,
CMDA signed a partnership with Tencent te build a WeChat-
native app o offer s members contlnued education
opportunities and a digital “Provider Card™ that Is tied 1o the

provider's credentizling. Providers can also publish educational

contant on the platform to build their brands and earn maoney,

Former les
docteurs: 4,6

-
E - (17
ap— millions de
FELLLETTL LE 1% i‘!-' Ii"". m e m bres
Al TREERE @ T
FET T EETET i -? ¥

Unrestricoed D Siemens Healthinears, 2021
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Tencent already built such a platform & ecosystem (3/3)

— but Chinese rules cannot applied everywhere

Group-buying healthcare products &
services

Tencent invested into Nasdag-listed 1D.com, China's second-
largest e-commerce company. WeChat has since become an

essential channel for users to access the e-commerce platform.

ID.com’s health unit JD Health uses WeChat to offer group-
buying for certain healthcare products. For example, through
group-buying, consumers enjoy a 13% discount off of the
popular weight-loss drug orlistat (shown in the graphic below).

L1 (] - ar
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Crowdfunded health insurance

Commercial insurance providers are rushing to close the
coverage gap of public healthcare insurance in China. Shuidi
Huzhu, which raised 5250M across four funding rounds
featuring Tencent (among others), uses crowdfunding to provide
catastrophe insurance, through which emergency medical fees
are shared by the platform’s users.

Through Shuidi Huzhu's WeChat Official Account, users can
purchase insurance with a low minimum commitment.

1141 . e

1593.6m BB&T 11.15ée

@666

s B PIPEA BERE tiil‘!, WIEEA|  Cunorne e
Pty b vl el P prebit

smarthy -ni-m
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1 ALEES

. il' wnam, mssazn {00

250 millions
UFR S BE =
-
Le "
o (i

Tencent f&il

% WeChat

Gamifying aesthetic medicine

SoYoung is an aesthetic medicine marketplace. Through its Mini
Program, users can book appointments, leave reviews, and
share experiences of previous cosmetic surgeries.

Tencent led the company’s 550M Series C round in 2016. The, in
early 2019, the company went public on Nasdag.

n=rn-mesas i 700
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I Introduction

* Des signaux forts

“Les modeles d’affaires linéaires dominent notre économie depuis plus de cent

ans, mais le 21e siecle sera le siecle de la plateforme. Les plates-formes finiront

par dominer presque toutes les industries existantes et créeront également des
industries entierement nouvelles.”

“Lors d’'une récente conférence axée sur les plateformes, Zeng Ming, directeur de
la stratégie chez Alibaba, a déclaré que son plus grand défi était d’'embaucher des
personnes qui comprennent le fonctionnement des entreprises de plateformes..”

https://www.applicoinc.com/blog/platform-innovation-future-
professional-services-industry/ 185
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L'idée clé d'une stratégie de plateforme
Matching avec « données »

Controle la propriété intellectuelle
de la plateforme et décide qui
peut participer ou pas

La plateforme

Valeur des B&S
Données
Feedback

Crée l'offre de la plateforme Acheteur ou utilisateur

Créer et gérer l'interface de la
plateforme
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L'idée clé d'une stratégie de plateforme
Le role des « complementeurs »

Controle la propriété intellectuelle
de la plateforme et décide qui
peut participer ou pas

La plateforme

Valeur des B&S
Données
Feedback

Crée l'offre de la plateforme Acheteur ou utilisateur

Créer et gérer l'interface de la
plateforme
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L'idée clé d'une stratégie de plateforme
Ecosysteme

Riders (75 million) B2C Partners

‘J:: J"ﬁ fh L- '
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L'idée clé d'une stratégie de plateforme
Effet réseau et « winner takes all »

=/

Effet réseau direct
ou « same side» (les
utilisateurs d’'une

« face/side » attire

des utilisateurs d’une

méme « face/side »)

Plateforme

Effet réseau indirect
ou « cross side » : les
utilisateurs d’une
face/side attire les
utilisateur d’'un autre

« face/side » 169
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I Management des plateformes

Les challenges d’une plateforme

- résoudre le probleme de I'ceuf ou la poule (crucial pour l'effet
réseau)

- De la capacité a empécher le multihoming (et donc de la capacité a
créer de la loyauté et exclusivité)

- De la capacité a créer des barrieres a I’entrée (du manque
d’opportunité pour les concurrents de se différencier de créer une
plateforme sur une niche)

- De la capacité a générer un revenu



Porter- Creating Shared-Value




Introduction

Que pensez-vous de cette innovation ?
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I Idée contre-intuitive

Prise de décision se fait avec une information « imparfaite » (partielle
ou colteuse)

Utilise des cartes cognitives : représentation mentale de la réalité
basée sur nos expériences passées ou savoir

Cette carte reste vraie et utilisée jusqu’au moment ou quelgu’un ou
qguelque chose la remette en cause

Carte cognitive qui nous fait percevoir les intéréts économiques et
sociaux comme OppoOses
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I Idée contre-intuitive

* On avait déja commencé a discuter de I'importance pour les
entreprises de répondre aux enjeux de société et environnementaux.

Qui se souvient de I'exemple? Quelle entreprise?

I Evolution du modele

... calls for a systems perspective on how to succeed
* Exemple

d’anticipation
=T e )~ L
changement

_." Et du bESOIn
- ‘ new entrants rvalry

Threat of
substitutes

de prendre

¥ en compte
| o les besoins
s-m"_tuﬁ_:::.viztaums e -_-nl.rrmru}-::lrll:étl ';lru'e;uns & SDCiéta ux et
les pressions 194
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'efficience économique a tout prix:

I Concretement fausse bonne idée

Exemples de décisions de baser son avantage concurrentiel sur I'efficience
economique au détriment de la société:

* Produits qui sont nocifs sur le consommateur

* Mise en difficulté des fournisseurs

* Procédures avec I'épuisement des ressources naturels

 Changement de lieu de production pour une main d’ceuvre moins cher

195

HOMAMOMAMOMAMOMAMOM AMOM AMOMAMOMAMOMAM OM AMOM AMOM AMOMAMOM AMOMAM OM AMOM AMOM AMOMAMOMAM OMAMOM AMOMAMOMAM OMAM OMAMOM MAMOL



I L'idée clé de « la creation de valeur partagée »

e Besoin d’un nouveau cadre théorique/ carte mentale :

« créer de la valeur économique de maniere a aussi créer de la valeur
pour la société en répondant a ses besoins et challenges »



I Le cas Enel

. SUSTAINABLE £ &%
?@‘% Sevicorment OLSALS

X “,/qé’ 17 GOALS TO TRANSFORM OUR WORLD

QUALITY GENDER

. * Enel a choisi 'ODD numéro
7 : fournir de I'énergie
d’acces a tous de maniere
fiable et abordable

* Pourquoi?

NO ) Im0 00D HEALTH
POVERTY : d AND WELL-BEING

DECENT WORK AND

1 REDUCED
ECONOMIC GROWTH

INEQUALITIES

PARTNERSHIPS

CLIMATE PEACE, JUSTICE =

1 ACTION 1 ANDSTRONG FORTHE GOALS @
SUSTAINAE
DEVELOPME

INSTETLITII]NS i

GOAL
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I Etude de cas Enel

e Raison 1: Aujourd’hui : 1,2 milliard sans acces ; 1,8 milliard avec une
énergie non fiable et abordable

=> Derriere un probleme de société, il y a un grand marché
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I Etude de cas Enel

e La vision d’Enel

* If you do not innovate, you die.
* For sustainability, you need to innovate
 The most talented people, do not work only

for money
* By aiming sustainability, you attract the

smartest people

=> Raison 2 : augmenter |'attractivité des personnes talentueuses (outil RH)
=> Raison 3: catalyseur d’innovation



I Porter and Kramer

* Pourquoi répondre aux enjeux sociétaux peut générer des bénéfices
pour I'entreprise?

—>Porter and Kramer : il y a un intérét commun entre valeur
économique et sociétale

—Dark side de |la RSE
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THE BlIG IDEA CREATING SHARED VALUE

THE CONNECTION BETWEEN

COMPETITIVE ADVANTAGE AND SOCIAL ISSUES

There are numerous ways in which addressing societal concerns can yield pro-
ductivity benefits to a firm, Consider, for example, what happens when a firm
invests in a wellness program. Society benefits because employees and their
families become healthier, and the firm minimizes employee absences and lost
productivity. The graphic below depicts some areas where the connections are

USE
COMPANY

PRODUCTIVITY
P d

/N

VIABILITY

rd
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I Question clé?

* Est-ce que:
la RSE (CSR en anglais) = |la creation de valeur pPa rtagée (CSV: Creating Shared-Value en anglais)?

Quelles sont les différences?
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THE Bl IDEA CREATING SHARED WVALUE

THE CONNECTION BETWEEN

COMPETITIVE ADVANTAGE AND SOCIAL ISSUES

There are numerous ways in which addressing societal concerns can yield pro-
ductivity benefits to a firm. Consider, for example, what happens when a firm
invests in a wellness program. Society benefits because employees and their
families become healthier, and the firm minimizes employee absences and lost
productivity. The graphic below depicts some areas where the connections are

strongest.
SKILLS

ul:

oM AMOM AMOMAMOM AM OM AMOM AMOMAMOM AMOMAMOMAMOM AMOMAMOMAMOMAM M AMOM,

COMPANY
PRODUCTIVITY

HOW SHARED VALUE DIFFERS

FROM CORPORATE SOCIAL RESPONSIBILITY

Creating shared value (CSV) should supersede corporate social responsibil-
ity (CSR) in guiding the investments of companies in their communities. CSR
programs focus mostly on reputation and have only a limited connection to
the business, making them hard to justify and maintain over the long rumn. In
contrast, CSV is integral to a company’s profitability and competitive posi-
tion. It leverages the unigue resources and expertise of the company to create

economic value by creating social value.

CSR

» Values: doing good

» Citizenship, philanthropy,
sustainability

» Discretionary or in response
to external pressure

» Separate from profit
maximization

» Agenda is determined by
external reporting and
personal preferences

» Impact limited by corporate
footprint and CSR budget

Example; Fair trade purchasing

CSV

» Value: economic and societal
benefits relative to cost

» Joint company and community
value creation

» Integral to competing
» Integral to profit maximization

» Agenda is company specific
and internally generated

» Realigns the entire company
budget

Example: Transforming procure-
ment to increase quality and yield

In both cases, compliance with laws and ethical standards 203

and reducing harm from corporate activities are assumed.






A vous jouer




1 Appliquer I'océan bleu a votre
entreprise

J Refaire la partie recommendation VRIO
pour questioner le choix de faire ou faire-
faire avec les theories




