THEME 3 : Evaluation et performance

QUESTION DE GESTION 6:
Les décisions de gestion rendent-elles toujours une organisation plus performante ?
OBJECTIFS:
· Maîtriser les notions : prix, coût, marge, qualité ;
· Analyser la relation entre le coût et le prix d’un produit ou d’un service ;
· Analyser la relation entre le prix, le coût et le niveau de qualité d’un produit ou d’un     service ;
· Analyser comment en privilégiant certains indicateurs de performance, d’autres indicateurs peuvent  être dégradés.

Organisation servant d’illustration : AUCHAN
· Présentation de l’entreprise par l’élève
· Support : Fiche d’identité 



Analyse de la question de gestion à travers l’exemple d’Auchan grâce à un questionnement :
· Que vendent principalement les grandes surfaces ?
· Est-ce que les produits high-tech font partie de son panel ?
· Est-il possible qu’Auchan devienne plus rentable dans le high-tech, peut-il devenir un acteur majeur dans ce domaine ?
· Comment va-t-elle convaincre les producteurs de référencer leurs produits chez Auchan, et les clients d’acheter ce type de produits chez Auchan ? Comment va-t-elle combattre la concurrence ?
Conclusion : Auchan lance un nouveau type de produit, comment va-t-elle procéder pour être rentable ? Quelles conséquences ?
1. La fixation du prix : un moyen de rechercher la performance
1) La notion de prix : définition et objectifs

A l’aide du document 1, complétez le tableau ci-dessous :
	Les objectifs du prix
	Définitions
	Types de performance
	Exemples d’organisations issues de vos études de gestion

	
	Le prix permet de vendre plus, de réaliser plus de profit et des économies d’échelle (baisse du coût unitaire d’un produit en accroissant la quantité de sa production).
	
	

	
	Le prix devient incontournable pour la survie du produit et pour le profit global de l’entreprise.
	
	

	
	Le prix est porteur de valeur, il transmet un message au client et ce dernier doit être séduit et fidélisé.
	
	



Conclusion : situez la politique tarifaire d’Auchan :

1. La fixation du prix passe par la maîtrise des coûts

Auchan est-elle une entreprise commerciale ou industrielle ? Justifiez.
Quel est le coût d’achat d’un smartphone ?
Exemple d’entreprise industrielle : quel va être le coût du smartphone chez Apple ?
Qualifiez l’entreprise de votre étude de gestion et déterminez le coût du produit ou du service de votre entreprise.









3) Les décisions de gestion axées sur les coûts et les prix

Annexe 6 : La grande distribution veut relancer le marché de l'électronique grand public
Date : 18/11 | 06:00 , Par Mathilde Lemoine |
Source : magasin Les Ecos ; http://www.lesechos.fr/18/11/2013/LesEchos/21565-119-ECH_la-grande-distribution-veut-relancer-le-marche-de-l-electronique-grand-public.htm

Auchan vient de lancer Qilive, une marque qui veut rivaliser avec Apple et Samsung. 


Après Carrefour et sa Nolimbook ou son smartphone à 199 euros, Auchan a présenté vendredi sa nouvelle offre de produits technologiques baptisée Qilive. L'objectif affiché est de faire revenir les clients des hypermarchés dans les rayons non alimentaires et de booster les ventes de produits électroniques, qui ont chuté de 14 % depuis un an selon le panel GFK. La nouvelle marque internationale d'Auchan sera composée de smartphones, de tablettes, mais aussi de télévisions et d'appareils photo. Ces produits seront distribué dans les 700 hypermarchés que le groupe exploite dans le monde et ont vocation à être « de 15 % moins cher que leurs concurrents de marque » selon le directeur général d'Auchan France, Vincent Mignot. 
Noël, 4 modèles de tablettes (dont les prix iront de 149 à 249 euros), 3 modèles de casques audio, 4 modèles de smartphones, 3 modèles de téléviseurs et une caméra sportive seront disponibles dans les rayons. L'objectif visé par le distributeur est de 500 produits d'ici à la fin de l'année 2014. Les marques de distributeurs (MDD) se développent ainsi sur ce marché très concurrentiel des produits technologiques de milieu de gamme. Les grandes enseignes espèrent profiter de l'appétit des consommateurs pour les tablettes, dont les ventes résistent à la crise. 

Cible : le milieu de gamme

« C'est un pari risqué de lancer une marque propre dans ce secteur qui ne cesse d'évoluer. Cela demande un investissement de départ très important », analyse un expert. « Mais le groupe nordiste a pour lui d'avoir l'habitude de développer des gammes de produits sous ses propres marques, comme son cousin Décathlon », estime pour sa part un observateur. Le distributeur va devoir également affronter les grands acteurs du secteur, comme la FNAC et Darty, mais aussi Amazon. Entre les premiers, qui se différencient par une offre de services complète, et l'américain qui propose des prix attractifs, la marque Qilive réinvestit le milieu de gamme, selon le credo de l'enseigne qui est de « rendre accessible l'inacessible ». Auchan cherche à élargir son offre au-delà de l'entrée de gamme où il est déjà présent grâce à son autre marque, Selecline. Par ailleurs, il offre une garantie de 2 ans et a créé une structure dédiée à l'innovation. « Dans un marché compliqué, il faut innover, c'est l'ADN d'Auchan » martèle le directeur général France. 
Les tablettes et les smartphones ont pour vocation, comme la plupart des produits technologiques, à devenir des produits de consommation courante et à voir leurs prix baisser. En 2010, il fallait débourser au minimum 499 euros pour acheter un iPad. La grande distribution accompagne cette évolution en proposant des produits sous ses marques . Les clients des hypermarchés pourraient donc retrouver grâce à cette nouvelle offre le chemin des rayons non alimentaires, ce qui limiterait la baisse de chiffre d'affaires de ce secteur. Un pari, dans un contexte de crise qui pousse les consommateurs à se concentrer sur les achats alimentaires et à réaliser des arbitrages sur les produits techniques. 

1) Quelles sont les décisions de gestion prises ? Quels sont les objectifs poursuivis par ces décisions de gestion ?
2) En quoi ces décisions de gestion participent-elles à l'amélioration de la performance de l'organisation ?


4) La marge comme indicateur de performance

DOCUMENT 6: La décomposition du prix d'un Iphone


QUESTIONS :
1) Quelle est le taux de  marge réalisé par Apple sur cet Iphone ?
2) Identifiez quels sont les postes les plus coûteux .
3) Concluez sur votre analyse du prix d'un Iphone.



II. La qualité : un objectif pour rechercher la performance
A) La qualité des biens
Annexe 5 : Auchan: « Avec Quilive nous voulons faire dans le multimédia comme dans l’alimentaire avec nos MDD »
Date : 15 novembre 2013 par FRÉDÉRIC BIANCHI
Source : LSA, http://www.lsa-conso.fr/auchan-avec-quilive-nous-voulons-faire-dans-le-multimedia-comme-dans-l-alimentaire-avec-nos-mdd,153738


Auchan vient de lancer Qilive, sa première marque de distributeur d’équipement (high-tech et électroménager) positionnée sur le milieu de gamme. D’ici le milieu de l’année prochaine, 500 produits seront lancés dans l'ensemble des hypermarchés Auchan et ce dans 13 pays. Entretien avec Eric Cassagne et Benoit Clerc, respectivement directeur de la marque et directeur de l’offre au sein de l’enseigne nordiste.
LSA: Quand est né ce projet d’une MDD multimédia chez Auchan?
Eric Cassagne: Il y a un an et demi à peu près. Nous nous sommes rendu compte que les marchés du multimédia étaient écartelés entre une entrée de gamme avec des produits « no name » à la qualité souvent jugée suspecte et des produits de grande marque mais à des prix souvent très élevés. Quand on sait que le salaire médian en France est de 1400 euros, on comprend bien qu’un smartphone à 700 euros n’est pas accessible à tous. Nous avions déjà une MDD sur l’équipement chez Auchan, Selecline, mais elle est positionnée sur l’entrée de gamme. Avec Qilive nous avons voulu créer une marque pour le coeur de gamme. D’ici la mi-2014 nous aurons ainsi une offre complète d’un millier de produits, la moitié sous Qilive, l’autre sur Selecline.

(En photo : Eric Cassagne, directeur de la marque Auchan qui a répondu à nos questions avec Benoit Clerc, directeur de l'offre)
LSA: Comment vous y êtes-vous pris pour développer cette offre?
E.C.: Nous nous appuyons sur une équipe en interne d’ingénieurs, de designers, de spécialistes du sourcing... En France ce sont 20 personnes qui sont chargés de développer Qilive plus 40 autres à l’étranger (notamment dans notre bureau de Canton). Ce sont eux qui se chargent de trouver des partenariats avec les industriels qui pourront développer pour nous des produits uniques. Par exemple nos tablettes et nos smartphones sont développés par le Français Archos, nos coques de smartphones par une autre société française, Big Ben, et nos téléviseurs par le groupe turc Vestel qui produit notamment pour de grandes marques internationales du secteur.
 
LSA: Pouvez-vous détailler un peu cette offre?
Benoit Clerc: Nous commençons sur cette fin d’année avec les produits multimédia, Noël oblige. Nous lançons d’ici les fêtes une vingtaine de produits dont les smartphones (trois modèles Android de 4, 4,5 et 5,3 pouces vendus entre 99 et 199 euros), les tablettes (quatre modèles sous Android, deux de 8 pouces et deux autres de 9,7 pouces proposées entre 149 et 249 euros), les téléviseurs (un 22 pouces, un autre 22 pouces mais dans un combo DVD et un 32 pouces de 169 à 259 euros) ou encore une caméra sportive à 99 euros que nous proposerons avec cinq accessoires. A partir de janvier, nous allons lancer les produits d’électroménager. Nous allons commencer par un kit petit-déjeuner (cafetière, presse-agrume, grille-pain...) puis plus tard des produits santé-beauté et du gros électroménager avec des frigos, congélateurs, lave-vaisselle...
LSA: Quelles sont vos ambitions en termes de part de marché?
E.C.: Difficile à quantifier vu que Qilive sera sur l’ensemble du territoire de la vente d’équipements. Mais nous estimons que nous pouvons prendre entre 5 et 15% en volume selon les marchés. Par exemple, nous venons de lancer nos téléviseurs et nous nous sommes déjà à 10% sur les segments concernés. Sur d’autres, comme les connectiques par exemple, nous aurons évidemment beaucoup plus.
 


LSA: Comment allez-vous mettre cette nouvelle marque en avant?
B.C.: Ça passe par la formation des vendeurs. Nous avons chaque année un dispositif de formation au cours duquel nos vendeurs rencontrent les représentants des marques. Qilive est entré dans ce dispositif cette année. Il y aura évidemment une forte présence des produits Qilive sur les catalogues Auchan. Enfin c’est en magasin qui servira principalement de territoire de communication. Nous allons disposer des corners à la marque Qilive réunissant les différents produits d’une même famille. Il y aura aussi beaucoup de PLV et des publicités qui tournent sur les écrans des points de vente... Bref, nous sommes dans la même logique que pour les MDD alimentaires il y a 30 ou 40 ans: on prend un produit, on apporte notre marketing de marque enseigne, on garde l’essentiel et on le propose à un prix très accessible...
Propos recueillis par Frédéric Bianchi


1) Précisez quel est le rôle des signes de qualité pour les produits. 
2) Selon vous, compte tenu de votre expérience de consommation, le prix     des produits estampillés de signes de qualité est-il plus élevé ?
3) Comment Auchan assure une certaine qualité sur ces produits ?

B) La qualité des services



1) Décrivez les différentes décisions de gestion prises et leurs conséquences sur la performance d’Auchan.
2) Précisez leurs   avantages  au niveau des salariés, de l’entreprise et des clients ? 





III. Des arbitrages nécessaires
ANNEXE  9
À Croix, le siège social international d'Auchan ne fait entendre comme d'habitude que les oiseaux du parc et le murmure en bruit de fond lointain du Grand Boulevard de Roubaix. Le calme est plat, la quiétude règne sur le pont discret du vaisseau amiral de la famille Mulliez.
Dans la soute, un chiffre d'affaires hors taxe de 42,5 milliards d'euros (+ 7,1 % avec l'essence, + 4,9 % hors essence et à changes constants). À ce rythme de croisière, le huitième distributeur européen franchira vite la barre symbolique des 50 milliards.
Ses eldorados de grande consommation sont à l'Est, jusqu'en Chine. Si Vianney Mulliez, président à la barre d'Auchan, ne doute pas (doute-t-il ?) d'atteindre les 100 milliards en 2015, alors qu'à peine la moitié du chemin est tracée à quatre ans de l'échéance, c'est qu'il peut compter sur le développement de son enseigne à l'international.

Tout bénéfice
Il sait aussi qu'il n'encaissera pas plus de 50 milliards en moins de cinq ans sans des bases solides au compte d'exploitation. Sur son site spécialisé leblogmulliez.com, le journaliste expert de la famille Bertrand Gobin a fait le calcul : « Auchan est quatre fois plus rentable que Carrefour. » Hier à Croix, Xavier de Mézerac, le directeur financier, a qualifié de « tout à fait correct, sans être exceptionnel » le millésime 2010. L'EBITDA, qui mesure la rentabilité, est en hausse de 7,1 % à plus de 2,5 milliards d'euros et, comme en 2009, il représente 6 % des revenus du groupe.
Lesquels font toujours la part belle aux hypermarchés avec plus de 34 milliards (sur 42,5) pour les 559 grands formats de vente (80 % de l'activité d'Auchan), contre 7 milliards pour les 748 supermarchés (16,3 %), 486 ME pour la filiale immobilière Immochan (1,1 %), 427 M E pour la filiale financière Banque Accord (1 %) et 508 ME pour les « autres activités » (1,2 %).
Quant à l'endettement, Auchan l'a réduit de 20 % l'an dernier à 2,3 milliards, alors que le résultat d'exploitation courant a progressé de 2,1 % à 1,3 milliard et que le groupe a un peu moins investi avec 1,3 milliard (- 10 %).
Du coup, on développe. « Auchan City sera inauguré le 6 avril à Tourcoing et nous allons ouvrir une dizaine d'Auchan Drive cette année », précise Vincent Mignot, directeur général d'Auchan France. Si le e-commerce hors « drive » ne décolle pas (toujours à moins de 5 % du volume des ventes), le groupe évoque en France le « redressement » de l'activité des supermarchés Simply Market en difficulté en 2009, le transfert d'Auchan Arras ce mois-ci sur 11 400 m², l'ouverture de Sarcelles à l'automne.
Reste la question des prix. Michel-Édouard Leclerc claironne qu'il n'augmentera pas ses prix de plus de 3 % alors qu'il est, comme ses concurrents, confronté à la hausse des tarifs d'achat des produits alimentaires depuis la nouvelle flambée des cours des matières premières. Chez Auchan, Vincent Mignot explique : « Chacun de nos responsables de magasin décidera. Nous n'avons pas donné de consignes particulières. » Longue vie à la guerre des prix ! �
La Voix Éco

[bookmark: _GoBack]1) Les indicateurs de rentabilité pour l’entreprise Auchan sont-ils satisfaisants ? 
2) Au regard d'autres indicateurs, peut-on dire que le e-commerce est performant ?
3) Quelles seraient les conséquences de décider de supprimer le service e-commerce, car ce service est estimé trop contraignant et pas assez rentable ?
4) Concluez de manière générale en répondant à la question suivante : comment, en privilégiant certains indicateurs de performance, d'autres indicateurs peuvent-ils être dégradés ?
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Annexe 1 : Le programme anticrise
d'Auchan dans I'EGP

Date : Publié le 25 octobre 2012 par FREDERIC BIANCHI
Source : LSA.
hitp//sviwwvsa-conso, file-programme-anticrise-d-auchan-dans-l-egp. 134461
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Dans un secteur sinistré, et alors que les hypers ont
tendance a réduire la voilure, le distributeur nordiste
ne désinvestit pas I'électronique grand public et
gagne des parts de marché.

En ce début d'octobre, le dock Pullman & la Plaine-Saint-Denis - un grand hall anonyme de 1
600 m? des Docks de Paris - était « the place to be » pour les industriels de
I'électrodomestique.

Et pour cause, I'héte, Auchan, est une des rares enseignes a garder la téte hors de f'eau
dans ces secteurs touchés par une violente récession (- 10% en informatique, - 22% en
télévision...). Depuis le début de 'année, alors que la part de marché des enseignes
alimentaires recule de 5% sur ces marchés, celle d'Auchan progresse de 0,1%. Avec de
belles performances, notamment dans le secteur des tablettes puisque Auchan réalise 10%
des ventes au niveau national et méme 20% sur le seul périmétre des hypermarchés.

Comment Auchan parvient-il mieux que les autres & limiter la casse ? Lorsqu'on interroge
ses concurrents, le premier mot qui leur vient est stabilité. « // y a une stabilité dans le
management et une obligation de réussir sur ces marchés-Ia, observe le responsable
multimédia d'une enseigne concurrente. Du coup, ils ont de bonnes relations avec leurs
fournisseurs, puisqu'ils se connaissent trés bien, et ont de bonnes conditions d'achats. »
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Une constance que I'on retrouve aussi coté vendeurs. Alors que la tendance est a la
généralisation des écrans pour remplacer les forces de ventes cotteuses, Auchan fait
linverse. « Pas question de diminuer nos effectifs, explique Flavien Dhellemmes, le directeur
produits vente d'équipements d'Auchan. Nous leur demandons d'étre plus polyvalents, car,
aujourd'hui, un vendeur d'iPad doit savoir aussi vendre un iPod ou un PC. » D'ailleurs, le
salon de la Plaine-Saint-Denis d'Auchan est surtout un showroom géant pour que les
vendeurs d'Auchan - venus de toute la France - puissent tester les produits en compagnie
des industriels.
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Nom de l'organisation

Auchan

Finalité

Economique : forganisation fait du profit,
-Maximiser le profit
-Pérenniser Iactivité

Nature d'activité

-Commerciale de  distribution:  (hypermarchés et
supermarchés)

- Vente de produits de consommation
-Bancaire avec la Banque accord
-Immobiliére avec Immochan

Type de I'organisation

Taille

Entreprise privée & but lucrative

Trés grande entreprise (plus de 2000 salariés)

Secteur d'activité économique Secteur tertiaire
Répartition du pouvoir Centralisé
Champ d’action géographique International

Secteur privé / public

Entreprise privée

Ressources

-Humaines : effectifs : 1860000 salariés doni 50000 en France

~Financiéres : Chiffre d'affaires (56.2 milliard d’euros en 2011)

-Immatérielles : Site d'intemet (Auchan.fr)

-Matérielles : 395 hypermarchés dans le monde dont 121 en
France.
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Auchan est une enseigne de grande distribution fondée en 1961 par Gérard Mulliez et dirigée par lui
jusqu'en 2006. Depuis, la présidence du groupe est assurée par Vianney Mulliez, ancien président
d'Immochan.En 2010, il s'agit du treiziéme distributeur mondial, et du second distributeur frangais derri¢re
le concurrent Carrefour.

Source : http:/fr.wikipedia orghwiki/Auchan
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