Introduction à la gestion
Introduction
I Qu'est ce qu'une entreprise ?
	1)	Un sous-système
	Un système est décomposé en parties qui interagissent entre elles pour obtenir certains effets. Une partie est donc un sous-système. Un sous-système ne peut donc être étudié isolément, il doit être envisagé dans son ensemble, puisqu’il subit l’influence des différents facteurs formant un réseau, ainsi que leur évolution.
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	L’entreprise s’insert donc dans un système aux multiples partenaires et aux multiples marchés. C’est son environnement. Elle se trouve donc au cœur des marchés de :
Production
Innovation
Capital
Matières premières
Travail
	Les différents états possibles représentent la variété.
	2) 	un système finalisé
L'entreprise se nourrit de la société dans laquelle est. L'entreprise dépend d'un environnement. L'entreprise est un système finalisé. Quelle est la finalité de l'entreprise?
Pour faire un entreprise, il faut des hommes qui amènent leur travail et des hommes qui amènent leur capital et qu'ils travaillent ensemble. Celui qui amène du travail, désire un salaire avec le nombre d'heure de travail le plus bas. Celui qui amène le capital désire des résultats, un revenu, si je mets de l'argent je veux que l'argent revienne en étant plus important donc sa finalité est le profit. Est ce compatible ?
Il n'y a pas que le travailleur et le capitaliste mais il y a également la technostructure. Celui qui dirige n'est pas forcément un actionnaire, il dirige. Le technocrate veut que l'entreprise grossisse, l'actionnaire veut que l'entreprise soit rentable et l'employé veut un salaire.
Le profit n'est pas la finalité de l'entreprise mais de l'actionnaire. L'entreprise est un corps social qui a sa propre finalité, on a créé les entreprises pour faire quelque chose que seul on n’aurait pas pu faire et dont tout le monde peut profiter.
La finalité est de satisfaire les clients. C'est celui qui fait les commandes qui commande l'entreprise.
Le plus grand bien de l'entreprise est d'avoir de nombreux clients fidèles qui font de la pub à l'entreprise. Une entreprise doit satisfaire ses clients même si c'est une entreprise publique.
Ce qui fait vivre l'entreprise, c'est les clients qui viennent acheter tel produit. Quand vous commandez, vous montrer la finalité. Celui qui finalise l'entreprise c'est celui qui achète les produits. 
Est ce que l'entreprise a des objectifs (quelque chose de daté, limité dans le temps) La finalité est une tension, l'objectif est précis et borné dans le temps. Les objectifs sont des étapes, il faut distinguer l'objectif de la finalité. Les objectifs peuvent varier selon le type de l'entreprise. Ils peuvent être internes, ou quantitatifs par exemple.
L'entreprise a des tas d'hommes qui travaillent mais il y a aussi ceux qui amènent des capitaux et qui forment des assemblées. Le conseil d'administration va piloter l'entreprise, le président du CA doit trouver un directeur général. Il se choisit et il devient PDG. Les décisions se prennent par ceux qui amènent le capital. Il n'est pas interdit de faire que dans une entreprise que les salariés deviennent des actionnaires.
Entreprise : communauté d'homme autour d'un intérêt commun
	3)	 Un système piloté
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Détention d’action = droit de vote
Assemblée ordinaires (AGO) ou extrao (AGE)






Conseil d’administration d’une société anonyme : 3 à 18 membres nommés par actionnaires
En France, il y a différentes manières d’organiser le pouvoir mais la principale organisation est moniste (avec un PDG) : 50% la pratique. Tout dépend des pays.

II Qui sont les entreprises ?
Classification selon la taille
Il existe différents critères :
L’effectif
La valeur ajoutée
Les capitaux propres
Le chiffre d’affaires
…
La manière la plus simple que l'on trouve dans les statistiques c'est par le nombre de salariés. TPE = très petite entreprise, moins de 9 salariés.
Une entreprise de plus de 50 salariés, il doit créer un CA donc il préfère avoir 49 employés et créer une autre petite entreprise.
PME = Petite moyenne entreprise de 10 à 500, elles font la force de l'économie française. Cependant, elles ont généralement des problèmes financiers car elles ne sont pas suffisamment puissantes.
La grande et très grande entreprise
ISF : impôt sur les grandes fortunes nuit énormément.
Classement par effectif (haut)
Combien y a t il d'entreprise en France ? 3 millions ! De plus de 500 salariés ? 1500 !
Les entreprises connaissent des périodes de développement et de crises selon la taille et l’âge :
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Classification par le secteur d'activités
 Classification selon Clark et Fourastié :
Primaire : agriculture
Secondaire : industrie
Tertiaire : services (globalement, les entreprises sont dans le service)
Classification juridique : selon le statut juridique de l'entreprise
Il faut distinguer l'entreprise de l'association. L’entreprise a un statut différent selon le propriétaire.
Précisions pour le schéma : 
Entreprise individuelle = moi, si je meurs, elle meurt 
Société : plusieurs personnes décide de créer une entreprise = personnes physiques, la société sera une personne morale les associés amènent tous de l'argent.
On va donner un squelette juridique à l'entreprise.
Pour agir, il faut un statut juridique.

Les sociétés de droit public (nationalisées) ont tendance à disparaître. 
Il n'y a quasiment que des sociétés privées (dans lesquelles l'Etat peut être actionnaire). Ces sociétés privées peuvent être : 
Individuelles
Coopératives (chaque homme a une voix, quand une entreprise veut trouver un financement, elle ne trouve pas car 1 individu = 1 voix. Elles sont tendance à mourir car pas de financement).
Sociétaires : on peut créer deux types de société : 
droit civil (professionnel): met en commun des moyens, chaque « médecin » met des revenus 
droit commercial (droit commercial à part) : 3 catégories de sociétés 
Société de capitaux: les individus sont responsables uniquement de l'argent qu'ils ont amenés. On ne regarde pas sa personnalité mais son apport. Société anonyme : minimum 7 associés
Société de personnes : historiquement, c'est ce que l'on appelait la société de personne, c'est une société dans lequel ce qui importe c'est la personnalité des associés. Entre associés on doit se connaître et s'estimer, les associés sont infiniment solidaires. Tout le monde est responsable du passif social. Le lien entre les personnes est prédominant. La capacité à gagner peut être totale puisque la responsabilité est totale. Pas besoin de capitaux
Société hybride: (SARL) Arrivée en 1970. Les parts ne sont pas cessibles et les individus ne sont responsables que de l'argent qu'ils ont mis. On met ce que l'on veut dans le capital. Il faut un minimum de capitaux.




Par ailleurs, le statut d’auto entrepreneur est très intéressant pour débuter une activité en toute légalité. On n’a pas le droit de dépasser 84 mille euros en cas d'achat et vente et il n’y a pas de comptabilité à faire puisque qu’il n’y a pas de coût pour créer la société. L’auto entreprise est imposée à 22 %, pas de charges sociales et pas d'autres impôts.

III Que produisons nous ?

Que produit une entreprise ? 
Des biens et des services marchands et non-marchands
De la valeur ajoutée : une entreprise produit de la richesse et c'est avec cette richesse qu'elle va payer ses hommes.
 
Qu'est ce que la valeur ajoutée ?

Exemple pour une paire de chaussures :
Consommation intermédiaire : Tout ce que l'on achète afin de faire son produit. => 10 €
Il faut des personnes qui travaillent => 20€
Il faut du capital => 15€
Impôt => 7€
 == > Prix de revient : 52 euros

Prix de vente :
A partir du prix de revient, on fixe le prix de vente : il faut faire une étude de marché et regarder le prix de la concurrence. 2 stratégies : 
Concurrence = 80 euros : vendre peu mais à un prix de vente très supérieur au prix de revient (cas par exemple des produits de luxe)
Stratégie de masse: 55 euros : vendre en grandes quantités à un prix de vente peu supérieur au prix de revient (c’est l’inverse, on casse les prix)

La valeur de la paire de chaussure: (la valeur d'une chose en économie est le prix auquel il est vendu dans la mesure où il est vendu) = Prix de vente
Profit = Prix de vente – Prix de revient = 3
Le profit appartient à ceux qui ont apportés le capital et à l'Etat, les actionnaires vont touchées 2 (66 %) et l'Etat va toucher 1 (34%).

Valeur ajoutée = Prix de vente – Consommation intermédiaire = 55 – 10 = 45

La VA est la source des revenus dans un pays.
La somme des VA s'appelle le PIB  (Produit Intérieur Brut)
PIB de la France = 2000 milliard

TVA: Ménage, entreprise, Etat. La TVA est une recette essentielle à l'Etat (47%) (Taxe à la valeur ajoutée). Son coût de collecte est très faible pour l’Etat, et sa recette croît avec le PIB
La TVA est un impôt payé par le consommateur final.


Calcul de TVA:

Calcul prix de vente :
PVTTC= PVHT + TVA 
TVA = Prix HT x taux 

Calcul prix achat
PAHT= PATTC/ (1+ taux)

Calcul de la TVA sur achat : 
TVA sur achat = PATTC – PAHT

L’entreprise connaît son marché : marketing et vente

I La connaissance du marché

Deux mouvements essentiels:

Etude de marché (= Marketing)
Une étude de marché pose des questions telles : quoi faire ? Combien d’exemplaires ? Pour qui ? A quel prix ?  
Il en résulte des hypothèses, comme les moyens et lieux de production, le matériel, le personnel nécessaire, etc.
Agir sur le marché (= Vente)

L'étude de marché est l'étape la plus importante. Etude de marché → Hypothèses de vente

Evolution de la mercatique

Révolution Copernicienne (=on passe d’une entreprise au cœur des relations à un marché qui est au centre, et les entreprises en périphérie)



On est passé par 3 âges, allant d’une concurrence faible à une concurrence forte : 
* Prééminence de la production: (avant guerre, avant 1960) le producteur dominait, le travailleur croit être au centre de l'économie.  On ne fabrique pas assez de bien, concurrence faible (pas une vraie concurrence puisqu'elle vend aux clients qui n'ont pas acheté car pas assez d'offre). Il y a plus de gens qui veulent acheter, que de choses à vendre.
=> 0 < D 
* Vente prééminente : Après la guerre, l'offre devient à peu près égale à la demande, plus de bien. La concurrence devient dure car il faut prendre le marché de l'autre. Pendant les années 1970-1990
=> 0 ≈ D
* Prééminence mercatique : à partir de 1995, la demande augmente, il y a plus de bien encore sur les marchés, la masse d'offre est supérieure à la demande. (Elles achètent des marchés pour les détruire). Concurrence sauvage, donc les entreprises en rachètent d’autres pour les détruire et faire baisser la concurrence
	=> 0 > D


Il faut s’adapter au marché. Pour cela, il faut connaître la demande, c’est-à-dire qu’il faut avoir connaissance du comportement du consommateur et de l’élasticité de la demande pour savoir si notre offre, notre production est bien placée. 
Il faut bien comprendre également la concurrence. Il existe deux types :
La concurrence directe : fabrication du même produit
La concurrence indirecte : fabrication d’un produit répondant aux mêmes motivations (par exemple, pour les loisirs, le tourisme à Djerba concurrence celui de Courchevel. Pour l’éducation, la télévision concurrence l’Education Nationale, etc.)


Selon Kotler, il existe différentes formes de concurrence :
Concurrence sur la réponse
Concurrence générique
Concurrence du produit
concurrence de marque
Concurrence sur le point de vente

Il faut connaître de manière qualitative la concurrence.
La notoriété : la notoriété d’une entreprise, c’est la connaissance de la marque, le fait de la connaître ou pas
L'image de marque : dans la notoriété, c’est la perception négative ou positive que nous avons de l’entreprise, donc ce qui nous vient à l’esprit quand on nous en parle.
On peut avoir une très grande notoriété mais avec une mauvaise image de marque. Il faut ainsi d'abord obtenir de la notoriété avant de se faire connaître positivement.
Le positionnement = Place qualitative par rapport aux autres produits.

La classification des marchés : les critères
Selon la destination des biens : sont-ils destinés au marché des biens de consommations intermédiaires (ventes aux entreprises), au marché des biens de production, ou au marché des biens de consommation finale ?
Selon la situation géographique : le marché sera-t-il local, régional, national ou international ?
Selon le niveau de développement : le marché est-il nouveau, en déclin, actuel, saturé ?
Selon le produit de l’entreprise :



Selon la demande :

                                                                A

					       B





	        C


						    D


Les acteurs du marché
Le consommateur : ce n'est pas forcément un acheteur, puisque ce n'est pas forcément le consommateur qui achète. Par exemple, un parent qui achète un produit pour son bébé n’est pas un consommateur.
L'acheteur : il est ciblé par la pub.
Le décideur : c’est celui qui décide de l’achat d’un produit. Par exemple, bien souvent, la mari décide de l’achat d’une voiture.
Le prescripteur : il recommande l’achat. Le produit n’a pas besoin de pub, on se tourne vers le prescripteur pour la vente. Par exemple, les médecins pour les médicaments, les architectes pour un type de fenêtre.
Le leader d'opinion : il est lanceur de mode, il va lancer des comportements. C’est un marginal, et il est rejoint par les suiveurs. Il peut mener au phénomène de destruction créatrice.

II La segmentation du marché
La segmentation
On peut observer un constant : un même produit ne peut satisfaire tous les individus, à cause de variables telles que l’âge, les revenus, les personnalités, les socio styles...
La segmentation consiste à découper le marché par l'identification de groupes d'individus ayant des comportements d'achat ou d'utilisation homogènes, en vue d'agir sur ces groupes par une action commerciale spécifique. 

Les critères de segmentation
On part de la population total pour définir les segments. Le segment doit être identifiable et mesurable, accessible, commercialement rentable. 
Les critères de segmentation sont les suivants : 
Démographique et statistique
Géographique
Economique
Comportemental
Psychosocial et personnel
Il faut adapter le produit à la cible, le but étant d’optimiser le couple produit/marché.

Le positionnement
C’est la manière dont l’entreprise souhaite que l’acheteur potentiel perçoive le produit par rapport aux autres concurrents. Créer un positionnement, c’est donc fixe des critères, placer son produit selon des variables, lui donner une personnalité. Le but est que l’on ne confonde pas son produit avec un autre.
(La stratégie de positionnement est déterminée grâce à des enquêtes, une carte conceptuelle (ou de positionnement), et grâce à des créneaux inoccupés.)
Une fois que les groupes sont segmentés, on va pouvoir agir à l'aide de la publicité. Il faut adapter sa publicité à la cible.

III Le mix-marketing : plan de marchéage
 	C'est un mélange de quatre éléments : politique du produit, politique des prix, des réseaux de distribution, de communication.

La politique du produit
Un produit est une association de biens et de services
La désignation du produit (Il est important d'associer une marque quand on voit le produit) :
 Ce sont ses attributs : marque, nom, prix, pub, garanties : sa personnalité. (L'idéal c'est le nom commun (nom du produit =nom de la marque))
Le nom, la marque, le numér de référence, etc.
La codification : Gencod (c’est le code barre qui permet la gestion des stocks) ou le code RFId (Radio Frequency Identification, il reçoit des ondes radios qui permettent le traçage du produit) ou Le code EPC, puce qui permet d'identifier le produit.

La communication du produit :
Le design ou stylique
La stylique graphique ou la stylique du produit
Etiquettage
Marque
Conditionnement et emballage. Il a plusieurs rôles : des fonctions techniques : la conservation (ex : Tetrabrick) et la distribution. Des fonctions mercatiques : l’alerte (c’est ce qui va faire qu'on va regarder le produit par rapport à un autre), l'attribution (faire le lien entre le message reçu et le produit, donc l’identification), le service (expliquer comment s'utilise le produit), information donc le positionnement.
Il y a 3 niveaux d’emballages :
Primaire : en contact avec le produit
Secondaire : regroupe les produits
Tertiaire : permet le transport

Le cycle de vie du produit
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I : Recherche et conception : quand je fabrique un produit, c’est la phase de conception du produit : le chiffre d'affaires est négatif. 
II : Lancement du produit et croissance : on a des rentrées d'argent, donc on a le chiffre d'affaires qui augmente. Il faut faire beaucoup de publicité pour faire acheter ce produit ce qui coûte beaucoup d'argent mais c'est aussi la  phase ou la concurrence va pouvoir copier le produit. 
III : Phase de maturité (ou « vache à lait ») : le produit est connu et les gens l’achètent. 
IV : Phase de déclin : les gens se lassent du produit au bout d'un certain temps. Il y a  baisse du chiffre d'affaires.

Cas atypiques :
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Cycle de vie court: renouvellement rapide du portefeuille produits. Dans une période très courte, il faut rembourser l'investissement, donc le lancement de nouveaux produits est nécessaire.








[image: ]

Cycle de vie long: Je lance mon produit, (peu de renouvellement du portefeuille produits). Plus le cycle est long plus c'est intéressant. Il conditionne directement l'activité de l’entreprise.
Une entreprise ne va pas fabriquer un produit mais une gamme de produit. Il faut qu'au moment ou un produit décline, un autre démarre.
Une gamme touche différentes partie de la population, grâce aux entrées et sorties de gamme. Ex : Dacia
Une gamme contient des lignes, qui sortent à différents moments. Ex : différents modèles de voiture : essence/diesel, sport/break,…
Le but est de rentabiliser les chaînes de montage.

Les entreprises qui traversent les crises économiques sans que cela se voie utilisent cette méthode. De plus, certaines entreprises ont des portefeuilles produit mais aussi des portefeuilles marques afin de se stabiliser (ex : PSA). (Cependant, ces actions peuvent échouer comme Fiat qui est en train de rater son accord avec Krysler).
	Ce principe de gamme peut être perçu comme l’origine de la mondialisation, et pas forcément les délocalisations comme on pourrait le penser.
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L’arrivée des produits se fait quand un marché recule dans un pays.
!! Aujourd’hui, ce modèle est de plus en plus difficile à exécuter, donc les coûts sont plus élevés.

La fixation des prix
La fixation des prix impose quelques contraintes : 
on ne peut pas imposer des prix
pas de reventes à perte
pas de prix discriminatoires
existence de prix admninistrés (médicaments, éducation, péages,…)
Les prix peuvent se fixer de différentes manières :
en regardant la concurrence
à partir des coûts :
 prix de vente prix de revient + marge 
méthode du seuil de rentabilité
Le seuil de rentabilité d'une entreprise est le chiffre d'affaires pour lequel l'entreprise couvre la totalité de ses charges (sans bénéfice, ni perte). 
Ce seuil de rentabilité est encore appelé chiffre d'affaires critique, point mort ou point zéro. 
Le chiffre d'affaires critiques est le chiffre d'affaires pour lequel la marge sur coût variable est égale aux charges fixes. Le bénéfice est alors nul c'est-à-dire MARGE SUR COUT VARIABLE = CHARGES FIXES. 
Calcul algébrique : 
Charges fixes = taux de marge sur cout variable x seuil de rentabilité 
Seuil de rentabilité = charges fixes / taux de marge sur cout variable 
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selon la demande : 
élasticité
prix psychologique (lors d’un enquête, on va demander au gens le prix qu'ils mettraient au produit, on choisira le prix qui revient le plus)
prix ronds ou cassés

Le premier coût c'est le coût total qui est composé des coûts fixes et des coûts variables.
Marge sur cout variable c'est le chiffre d'affaire moins le cout variable (MSCV)
Quand la marge sur cout variable est = au cout fixe c'est le point mort.
Le seuil de rentabilité est atteint sur marge sur cout variable = cout fixe.
Ce qui permet à l'entreprise de gagner assez pour rembourser l'investissement.

Le réseau de distribution
Association d’un produit à son réseau de distribution (plus il est court, plus il est économique) :
Circuit direct: Directement du producteur au consommateur sans intermédiaire.
Ex : vente par correspondance, téléachat, vente à domicile, ventes en sortie d'usine...

Le circuit associé: Pour faire en sorte que le circuit soit plus court, on s'associe pour faire un effet volume en termes d'achat. On s'associe pour acheter plus. 
Ex : Création d'une centrale d'achat pour acheter en gros (ex : Leclerc, Intermarché …)

Le circuit intégré: Chaine d'intermédiaires appartenant à la même entreprise 
Ex : Carrefour, Casino...)

Le circuit long: Circuit de petits commerçants indépendants qui se fournissent auprès d'un demi-grossiste, qui lui se fournit auprès d'un grossiste qui lui même se fournit directement chez le fournisseur. Rapprochement du produit au client.

Circuit très court: détaillant 
Ex: vendeur de légumes sur le marché...

La politique de communication
Les différents niveaux de communication :
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Il faut ajouter les relations publiques qui créent une atmosphère, une ambiance afin de créer une image autour de l’entreprise (comme des associations, du sponsoring même si c’est moins fréaquent qu’auparavant), le mécénat,… par exemple dans le but de faire une « entreprise citoyenne »).

La publicité :
 Le push-pull : le but de la publicité n’est pas de vendre le produit, mais d’attirer le client dans le lieu de vente. A partir de là, le magasin s’occupe de pousser le client à acheter, notamment via des promotions.

Les choix de supports :
Média chauds (La télévision, la radio) 
Média froid (magazine, journal,…)
La diversité des supports crée un halo autour du produit, elle permet au consommateur d’idéaliser : une pub à la télé rend la communication émotive sans crédibilité technique qui idéalise, alors que la pub dans les journal est plus technique.  

Le médiaplanning :
Gestion du budget, rentabilité, etc.
Le choix des langages:
Il faut adapter le langage à la cible
Le slogan
L’image
Ces deux derniers points sont en dualité : « ce que je vois doit être remplacé par ce que je conçois » car la marque est une attribution

Communication ou informations ?
Communication : émetteur/récepteur
Information : émetteur
IV La compétitivité
Etre compétitif, c’est être concurrentiel, gagner par rapport aux autres et ne pas se contenter ‘être juste « dans la course ». La compétitivité est centrale dans l'économie.

Il ne suffit pas de produire: Il faut vendre! 
Vendre est même plus important que produire (on peut le faire avant)

Pourquoi le client achète-il votre produit? Car le rapport qualité/prix est très bon !

Position de la compétitivité France/monde
En 2010: France 15ème place (USA : 1er)
En 2011: France 18ème place
En 2012: France 21ème place (Suisse : 1er, Singapour :  2nd, USA : 5ème)

Il existe 3 types de compétitivité :
Par les coûts (essayer de produire moins cher, pour vendre moins cher). Il en existe une diversité , qu’il faut essayer de compresser (une manière de diminuer les coûts est d’acheter en grand volume):
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Du travail :
Ce qui compte c'est le salaire globale pas le salaire net.
Ne pas confondre le coût du travail avec le salaire net.
Ex : Salaire net 1000 (Impôt sur le revenus, TVA => reste) = Salaire brut – charge sociale salariale 120 / Charge sociale .. 50%net 170/ Congés payé 17 _ Absenteisme _ jours fériés 190 / 13ème mois 200
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Du capital
Une entreprise vit avec des investissements et pour investir il faut qu'elle emprunte. Il existe le taux d'intérêt lorsque l'on emprunte. Plus le taux d’intérêt est bas, mieux l'économie se porte. C’est ce que notent les agences de notation.
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L’Etat : 
Via les prélèvements fiscaux, il peut peser sur la compétitivité de l’Etat. Il peut choisir de fiscaliser la production ou consommation (TVA,…), ce qui n’a pas le même impact. Im vaut mieux privilégier la fiscalisation sur la consommation.

Par l'innovation et l'organisation (être sans cesse en avant, ce qui fait quitter la concurrence par les couts car les gens sont prêts à payer)
Pourquoi innover ? En innovant, en faisant un produit nouveau, il n'y a pas de concurrence, c'est se mettre en position de monopole à court terme.
Inventer, ce n’es pas innover. Inventer, c’est créer. L’innovation signifie que l’invention est passée dans le domaine commercial, qu’elle se vend et qu’elle rapporte. La France invente beaucoup mis rapporte ses produits d’autres pays.
Ainsi, Schumpeter désigne des cycles de « destruction créatrice », c’est-à-dire qu’un produit, une innovation remplace peu à peu les autres devenus obsolètes.
De plus, les innovations suivent un cycle :

Innovation => Expansion => Imitations => Saturation du marché => Récession

Par ailleurs, que faire des gains de productivité ? Avec, on peut :
Augmenter les salaires
Baisser le temps de travail
Paiements de la hausse des impôts et des charges
Hausse des profits à distribuer
Investissement en recherche et développement
Baisse des prix de vente
Les effets de ces solutions ne sont pas les mêmes face à la concurrence
Par les choix stratégiques
Une entreprise peut faire de bons et de mauvais choix en menant ses différents politiques.
Il en existe plusieurs types.
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Elle peut aussi mener des stratégies d’intégration.
Elle peut être verticale :
En amont, on contrôle l’approvisionnement avec le rachat des fournisseurs. Ex : Peugeot
En aval, on contrôle les débouchés en rachetant les distributeurs.
Elle peut être horizontale : 
au même niveau d’activité, l’entreprise rachète les concurrents. Il y a cependant risque de situation de monopole
Totale, à tous les niveaux de production, c’est-à-dire que c’est la constitution d’une filière.
La stratégie d’externalisation : les entreprises choisissent des entreprises pour faire ce qu'elles ne veulent pas faire. 
Plusieurs raisons : 
avoir les services des spécialistes
se recentrer sur son métier de base et rester rentable en résuidant les coûts 
flexibiliser la production
parfois, fuir le droit social (contraintes des embauches,…) : il y a alors juste un contrat à rompre (de partenariat, de sous-traitance, de franchise, de concession,…) avec les sous-traitants lorsque l’entreprise est insatisfaite.
La stratégie de différenciation : Elle vise à singulariser l'offre sur le marché pour en marquer l'unicité et fidéliser le client. Elle peut justifier un prix, donc une marge plus élevés si elle est convaincante mais elle peut également engendrer des couts supplémentaires. Elle peut se porter sur le produit et sa qualité, le service, la marque et l'image.
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La stratégie d’organisation (intégrée ou holding): C’est une forme d'organisation juridique. Une entreprise a dans son activité tous les secteurs. Le problème d'une entreprise qui fait tout, c'est que si un produit est mauvais, elle est obligée de l'utiliser. Les grand groupes ont inventé le Holding, c'est une société de portefeuille qui va diriger d'autres société par le biais de la participation financières, l'entreprise alpha va contrôler les grosses PME par le biais de la participation financière.

V La démarche qualité 
« La qualité d’aujourd’hui est la quantité de demain », Colbert.
Il faut de la qualité pour être compétitif

Les enjeux touchent ainsi la société (sécurité des personnes, respect de l'environnement, progrès matériel), l'entreprise (accès au marché, économie de moyens, différenciation), et l'individu (le professionnalisme, la fierté, la motivation).


Les étapes :
L’artisanat, le sur-mesure
L’industrialisation et la Niveau de Qualité Acceptable (NQA : 1% d’erreur maximum)
Le refus de la NQA : impératif zéro défaut. Dans l'industrie, il n'y a aucun droit à l'erreur, c'est la norme de l'entreprise aujourd'hui.

La qualité c'est la conformité de ce que vous faites à la demande du client. La qualité est selon le besoin ressenti. Ainsi, Mc Do peut être d’aussi bonne qualité que Bocuse.

On schématise la qualité maîtrisée par la quadrature du cercle :
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Il n’y a pas de relation dominant/dominé entre le consommateur et le producteur. La confiance crée la fidélité au produit.
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Spécification du produit: Ce qui est dit dans la pub, ce qu'est le produit, comment je l'annonce.
Réalisation technique: Comment est réellement mon produit.
Sur qualité: Pas vendu et le client n'en a pas besoin
Tromperie: Une chose qui fait espéré mais qui n'est pas
Défaut: Annonce qui est attendu mais qui n'est pas fait.

La démarche qualité c'est la conformité du besoin à la réalisation. Le fournisseur et le consommateur sont nécessaires à la bonne exécution du cycle, donc de la qualité, grâce à la communication la prestation, le professionnalisme.

Le but de l'économie de la démarche est de lutter contre l'usine fantôme (qui produit inutilement). Elle doit aussi savoir transformer une dépense en investissement et connaître le coût d'obtention de la qualité (COQ).
=> Coût de la conformité + coût de la non conformité: 
- Dépenses de prévention (être sur que ça ne rate pas, former les gens … bref, tous les coûts engagés pour éviter les défauts, les erreurs dans toutes les fonctions de l’entreprise)
- Dépenses d’évaluation (tous les contrôles, coûts de tous les contrôles effectués pour assurer avant et après la vente, la qualité du produit ou du service). Ce sont les dépenses liées aux défaillances :
* Internes : mauvaise gestion dans l’entreprise (pertes dues aux rebuts, rectifications, réparations, surcoûts liés à une mauvaise gestion des stocks, non respect des normes, défauts d'organisation)
* Externes : dues à la clientèle, dégradation de l'image de marque et diminution des ventes,…

Il vaut mieux augmenter les dépenses de prévention et faire diminuer les défaillances. L'économie de la démarche est un levier stratégique. Quand on fait de la qualité, le chiffre d'affaire augmente. Si on fait de la qualité, on diminue la défaillance, la marge bénéficiaire augmente donc.
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La boite à outils du TQM (TH Quality Management)
Les cinq concepts de base de qualité
L'approche traditionnelle:
Conformité à une spécification
Contrôle/tri
Nombre de défauts par lots
Niveau de qualité acceptable
Taylorien
 Les fabrications


L'auto contrôle

C'est une remise en cause de la division verticale du travail dans lequel le contrôle est effectué par un service spécialisé, c'est celui qui a fait qui contrôle ! La remise en cause répond à la nécessité d'obtenir un produit conforme aux spécifications.
Le contrôle se fait à toutes les étapes du processus et l’'opérateur effectue lui même le contrôle. La détection d'une pièce défectueuse est autant considérée que la détection d'une pièce bien faite.
Pour faire simple, chaque individu contrôle son travail.

Comment améliorer un processus: 
La roue de Deming
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Il faut toujours prévoir (calendrier, plan ), il faut faire, toujours vérifier (quel est l'écart entre ce que j'ai prévu et ce que j'ai fais, je peux corriger et refaire) et réagir.

La relation client/ fournisseur: 
Dans l'entreprise, chaque individu de l'entreprise devient le fournisseur avec quelqu'un avec qui il travaille. Chaque individu donne ou reçoit du travail, les relations contractuelles sont constantes. Il faut de l’entraide pour obtenir un produit de bonne qualité. On est toujours commandé par celui qui finalise.

Outils pour améliorer la qualité : institutionnalisation pour laisser à tous l’occasion de s’exprimer sur des problèmes. On veut une meilleure qualité grâce à l’apport de solutions.
Le diagramme cause à effet d’Ishikawa

Le but est d’identifier les problèmes et de les classer selon leur importance et leur priorité, puis de les résoudre. 

Les 7 zéros de la qualité: 
Zéro défaut : ne pas se tromper. On a inventé des systèmes : Poka Yoké crée un système anti erreur, systèmes «détrompeurs», signal par arrêt ou par alarme car si une erreur est possible, c’est qu’elle va se réaliser.
Zéro stock : c’est important car un stock coûte cher (il faut le manipuler) donc on essaye de faire du flux tendu ce qui va nous ramener au zéro délais, il faut que le fournisseur alimente. On essaie de ne plus avoir de stock pour faire des économies.
Zéro délais (conséquence immédiate du zéro stock car il faut immédiatement alimenter). Le juste temps: à pour objectif de produire seulement ce qui sera vendu. Cela amène aujourd'hui les transports à être ponctuels. C'est tout une économie qui change, on produit ce que l'on a vendu et on ne vend plus ce que l'on a produit. C'est la vente qui tire la production. 
Zéro papier
Zéro panne
 Zéro accident
 Zéro mépris

Les normes:
Elles standardisent, rassurent et informent. 
Historiquement, elles étaient des assurances qualité (attestation de la qualité d'un produit, garantit du fournisseur) puis dès les années 80, on a eu affaire à la normalisation, c’est-à-dire qu’une norme impose une qualité (NF, qualité orientée produit, qualité orientée système). Elle a tendance à disparaître aujourd'hui pour la certification (Norme ISO (international standards organisation) certification de la qualité et conforme aux exigences : 9000 (de base, qualité), 14000 (environnement), 26000 (responsabilité sociétale),…
Il faut aussi prendre en compte les normes de l’Etat.

 La qualité du management
Les 3 principes de gestion de la qualité
 Engagement du management
Adhésion de tout le personnel (attitude collective)
 Amélioration rationnelle de la qualité
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