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1) Consiste à remplacer la vente du bien par 
la vente de l’usage du bien

DEFINITION : 2 composantes

2) Découple la valeur ajoutée de la 
consommation de ressources matérielles 
(énergie et matières premières)
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Pierre angulaire de l’économie de 
fonctionnalité : 

Le non-transfert de 
propriété

Cons équence
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ÉÉconomie conomie 
traditionnelletraditionnelle

Non-transfert de propriété =

ServiceService
Vendeurs et clientsVendeurs et clients

sont sont adversairesadversaires

ÉÉconomie de conomie de 
fonctionnalitfonctionnalitéé

Ensemble intEnsemble intéégrgréé
produit + service produit + service 

«« proviceprovice »»

Vendeurs et clientsVendeurs et clients
sont sont partenairespartenaires

ProduitProduit

Partenaires =
� Gagnant – gagnant
� Relation sur le moyen long terme
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EconomieEconomie
traditionelletraditionelle

ÉÉconomie traditionnelleconomie traditionnelle

ServiceService

ProduitProduit

VendeursVendeurs clientsclients

Prix = +10% -10% en profit

Réduction 10%-10% en profit

Vendeurs et clientsVendeurs et clients
sont sont adversairesadversaires
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Economie de fonctionnalité

VendeursVendeurs clientsclients

Energie & Energie & 
matimati èères res 

premipremi èèresres

Partenaire gagnant

Perdant

Energie & Energie & 
matimati èères res 

premipremi èèresres

Partenaire gagnant

ÉÉconomie de conomie de 
fonctionnalitfonctionnalitéé

Ensemble intEnsemble intéégrgréé
produit + service produit + service 

«« proviceprovice »»

Vendeurs et clientsVendeurs et clients
sont sont partenairespartenaires
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ÉÉconomie conomie 
traditionnelletraditionnelle

Non-transfert de propriété =

ConceptionConception

ÉÉconomie de conomie de 
fonctionnalitfonctionnalitéé

FabricationFabrication

Gestion de l’ensemble du cycle de vie

VenteVente SAVSAV

Centres de coCentres de coûûtsts Centres de profitCentres de profit

ConceptionConception FabricationFabrication SAV*SAV*

Centres de coCentres de coûûtsts

Gestion fin de vieGestion fin de vie

Vente de lVente de l’’usageusage Centre de profitCentre de profit
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Michelin a réduit de 50% sa consommation d’énergie et 
de matières premières pour les pneus utilisés par les 

grands transporteurs routiersroutiers

Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °1

Cette économie a été partagée entre le client-utilisa teur 
(baisse des prix ) et le fabricant ( hausse de la la 

rentabilitrentabilitéé))

Réduction de la consommation d’Energie&MP

par la durabilité du produit !

=
nombre d’usages accru pour un coût quasi-fixe
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Pneu 
seul

Pneu + 
service

Durabilité 100 250

Prix 100 160

Consommation d'énergie et de 
matières premières

100 125

= 20 pneus au = 20 pneus au 
lieu de 64lieu de 64

X 6X 6

- 70%, mais bandes de 
roulement renouvelées �

���� - 50% en 
consommation 

d’énergie & MP !

Pour le client, le prix a baissé de 36%, les coûts internes 
disparus n’apparaissent pas dans cette valeur, la 
consommation de carburant a baissé de 11%.

Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °1
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Découpler la valeur ajoutée de la consommation 
d’énergie et de matières premières 

Dématérialiser l’économie (réelle = industrie)

Suppression de l’obsolescence 
programm ée

Accroître la durée de vie des produits 

Cela permet d’amortir le coût du produit sur un 
plus grand nombre d’usages

Non-transfert de propriété =
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Pendant 100 ans nous avons centré notre 
attention sur la productivité du travail , 

nous allons devoir la centrer sur la productivité
des ressources matérielles .

Les ressources bon marché ont soutenu la 
croissance économique pendant la majeure 

partie du 20 ème siècle. 

Le 21ème sera très différent !

Changement radical de paradigme
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WEF # parole d’évangile

Il serait tout autant dangereux 
de ne pas en tenir compte !

Sécurité d’approvisionnement

+ croissance économique

+ durabilité environnementale

= croissance à long terme
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Problématique
Xerox = Difficultés à faire accepter le progrès tech nique et à le 
vendre à son prix + retours de produits chers et fon ctionnels

Solution
Rester propriétaire des appareils pour en gérer lib rement le 
cycle de vie. Refondre la gamme pour que le plus po ssible de 
composants soient adaptables à tous les appareils (t aux 
atteint : 90%), concevoir les nouveaux appareils po ur que 
chaque composant soit aisément remplacé quand nécess aire. 

Le client ne paie plus les photocopieurs, mais la p hotocopie à
l’unité.

Le coût de la MO a été multiplié par 2 ! Mais …

… Xerox a estimé que cela lui avait procuré un surcroît de 
profit de 200 millions de dollars pour l’année 1999 et diminué
le montant de déchets de 24.000 tonnes.

Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °2
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Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °2

Points clés Xerox

Xerox a vaincu une résistance au prix en remplaçant la vente du 
bien par la vente de l’usage du bien (photocopies facturées à
l’unité et non vente de l’appareil) + abaissé ses coûts 
drastiquement

Elle l’a fait en remodelant sa chaîne de valeur en amont du produit
vendu : la photocopie.

Compatibilité des composants et modularité ont été des facteurs 
clés de succès.

Retour de la main-d’œuvre de qualité, capable de faire économiser 
énergie et matières premières.

Partie d’un même problème, Xerox a conçu une solution à l’opposé
de celle de Michelin.
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Michelin / Xerox

Michelin : impossibilitMichelin : impossibilitéé de faire adopter rapidement de faire adopter rapidement 
les innovations les innovations �������� propose un propose un contrat de rcontrat de réésultatsultat et et 
inclut linclut l’’innovation produit dans un ensemble intinnovation produit dans un ensemble intéégrgréé
«« produit + serviceproduit + service »». . Va vers lVa vers l’’aval.aval.

Xerox : impossibilitXerox : impossibilitéé de faire adopter rapidement les de faire adopter rapidement les 
innovations innovations �������� contrat de rcontrat de réésultatsultat et et reconfigure sa reconfigure sa 
chachaîîne de valeur de production pour une rne de valeur de production pour une rééduction duction 
drastique des codrastique des coûûts, transforme un centre de cots, transforme un centre de coûûts en ts en 
centre de profitscentre de profits. . Va vers lVa vers l’’amont.amont.
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Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °3

SafechemSafechem

Les solvants chlorés sont utilisés pour dégraisser les pièces 
métalliques. 

Vague de protestation en Allemagne, rumeurs d’interdiction , 
marché est en déconfiture

La filiale allemande de Dow Chemicals s’inquiète et cherche une 
solution.

Les solvants chlorés n’apparaissent plus 
polluants :

- Les quantités produites sont 
considérablement réduites

- les opérateurs ne sont plus soumis aux 
vapeurs dégagés

- le client n’a plus à gérer de déchets polluants
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Economie de fonctionnalité ?   Illustration N °3

Dow chemicals Safechem

activité fondée sur le chiffre 
d’affaires 

activité fondée sur une 
valeur ajoutée

réalisé sur un consommable réalisée sur un produit 
durable associé à un 

service.

Ceci a été possible par 
l’association d’un bien 

d’équipement .

En 5 ans, Safechem est passée d’une part de marché de  
8% à 50%

� �
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La problématique des entreprises, aujourd'hui :

«« Nous sommes pris en Nous sommes pris en éétautau

entre la paupentre la paup éérisation de nos clientsrisation de nos clients
et let l ’’augmentation des coaugmentation des co ûûts,ts,

ququ ’’ il sil s ’’agisse de lagisse de l ’é’énergie, des matinergie, des mati èères premires premi èèresres
ou de la mainou de la main --dd’œ’œuvre asiatiqueuvre asiatique !! »»

ValValéérie Vuillemotrie Vuillemot
Directeur Marketing StratDirecteur Marketing Stratéégique gique 

Vice Vice PresidentPresident MarketingMarketing
SBUSBU ElectricalElectrical CookingCooking

Groupe Groupe SEBSEB
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Obsolescence 
artificielle 

(programmée)

Surconsommation de 
ressources matérielles ���� coûts

���� Masse salariale
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���� Masse salariale

���� Consommation

���� investissements

La spirale descendante de la crise
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Obsolescence 
de progrès

���� Consommation

���� investissements

���� Masse salariale

La spirale 
ascendante de la 

croissance



La clé du 
renouveau 

face à la crise 

27/01/2013

Vente de 
l’usage : le 
nouveau 
relais de 

croissance !

Fondation 

TUCK

Economie de 
fonctionnalité

���� Consommation

���� investissements

���� Masse salariale

La spirale 
ascendante de la 

croissance

���� Emploi + 
pouvoir d’achat
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Obsolescence 
de progrès

���� Consommation

���� investissements

���� Masse salariale

Economie de 
fonctionnalité

Innovation de 
rupture 

organisationnelleorganisationnelle

Innovation de 
rupture 

technologique technologique 
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Obsolescence 
artificielle 

(programmée)

Surconsommation 
de ressources 

matérielles = ����
coûts

���� Masse salariale

Economie de 
fonctionnalité

���� Masse salariale

���� consommation 
de ressources 

matérielles = ����
coûts

#
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En France, en 2010, le salaire brut annuel par tête était 
en moyenne de 32.520€, mais ce chiffre cache de fortes 
disparités :

• Salarié de l’industrie 37.995€ (+17%/moyenne)

• Salarié de la distribution 29.936 € (-8%/moyenne)

• Services à la personne 25.668€ (-21%/moyenne)

La France sans ses usines

Patrick Artus, Marie Paule Virard, Fayard 2011

C’est l’industrie qui cré e les richesses,              
y compris dans les services

« J’augmente les salaires de mes employés parce qu’i ls vont 
alors acheter mes voitures ! » Henry Ford
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Epoque de Gaulle – Pompidou : 
5% du PIB étaient investis en R&D !

5%
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AvantagesAvantages

pour lepour le fabricant,fabricant,

pour lepour le client client ……
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Baisse des prix et 
augmentation de la marge !  

Vaincre la 
résistance au prix 

‘’sortir de la 
guerre des prix !"

Sortir du rapport de forces 
basé sur la domination par 

les coûts = f(volume)

Chute du Bilan Carbone 
sans rien faire !

réduction des déchets et 
accès à des MPS de qualité

et peu chères

renforcement de la résilience 
= accroissement de la 

visibilité et de la pérennité de 
l'entreprise

Les 
avantages 
fabricant

�

�

�

�

	




�

Une RSE vraie 
sans coût !

�‘’Time to 
market’’ réduit



Différenciation

�

protection contre 
l'inflation
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Fidélisation de la 
clientèle = � Frais 

commerciaux11

Les 
avantages 
fabricant

Réduction des risques 
(volumes réduits) ; retrait 

de la ST à bas prix

12

Repousser les limites de la marque 
(L’actif immatériel s’avère être de 
faible pouvoir en temps de crise)

13

Lissage des 
revenus

14
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AvantagesAvantages

pour le fabricant, donc pour le fabricant, donc 
pour lepour le client client ……
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Baisse des prix et 
augmentation de la marge !  

‘’sortir de la guerre des prix !"

protection contre 
l'inflation

Sortir du rapport de forces 
basé sur la domination par 

les coûts = f(volume)

Chute du Bilan Carbone 
sans rien faire !

réduction des déchets et 
accès à des MPS de qualité

et peu chères

renforcement de la résilience = 
accroissement de la visibilité et 
de la pérennité de l'entreprise

Les 
avantages 
fabricant 
���� client

�

�

�

�

	




�

Une RSE vraie 
sans coût !

�‘’Time to 
market’’ réduit



Baisse des 
prix

�

�

�

N’est plus soumis à la 
contrepartie volume/prix

�

Plus de charge au niveau 
des déchets (actions, 

responsabilité)

�

Chute du Bilan Carbone 
sans rien faire !




Accès plus 
rapide à

l’innovation
�

Une validation 
RSE 

Fiabilité du 
fournisseur

	

protection 
contre l'inflation

Différenciation

�

Offre 
innovante

�

Vaincre la 
résistance au prix 

‘’sortir de la 
guerre des prix !"‘’sortir de la 

dictature du prix !"
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Fidélisation de la 
clientèle = � Frais 

commerciaux11

Baisse des 
prix

11
Les 

avantages 
fabricant 
���� client

TCO Le prix de l’usage est 
quasi-égal au TCO ; le client 
sait où il va ; il peut budgéter.

Réduction des risques 
(volumes réduits) ; retrait 

de la ST à bas prix

12
12

Fiabilité du 
fournisseur

Repousser les limites de la marque 
(L’actif immatériel s’avère être de 
faible pouvoir en temps de crise)

13

Redonner un sens aux marques ; 
sortir de la dictature du prix qui est un 
paramètre important sans être le seul !

13

14

Lissage des 
revenus

14
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Economie circulaire ? Facteur de rentabilité N°1 
: la boucle la plus courte !

Extraction

Composants

Assemblage

Distribution

Utilisation

Maintenance

Réemploi

Remise 
à neuf 

Recyclage 
MP

Evolution
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TUCK �������� Chiffre dChiffre d ’’affaires affaires 
et et �������� ProfitProfit

Une vraie révolution !

Changement radical de paradigme
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Eric FROMANT

01 45 81 22 08

06 82 61 76 83

eric.fromant@Sefior.fr

MERCI POUR VOTRE ATTENTION

www.economie-de-
fonctionnalite.fr

www.Sefior.fr


