CHAPITRE 2

L'analyse concurrentielle

C'est l'étude de la position concurrentielle de l'entreprise c'est à dire des rapports entre l'entreprise et ses concurrents.

L'entreprise va rechercher un avantage concurrentiel, c'est la supériorité de l'entreprise sur ses concurrents en terme de coûts ou de produits. 

I  Comment une entreprise peut elle avoir un avantage sur ses concurrents ?

A Le cycle de vie du produit

Un produit a un cycle de vie. 

1°) La phase d'étude

2°) La phase de lancement du produit

3°) La phase de développement, d'expansion du produit

4°) La phase de maturité du produit

5°) La phase de déclin

Lorsque l'entreprise acquière un avantage concurrentiel, l'entreprise maintient son avantage concurrentiel pendant la croissance des ventes.

Lorsque le produit décline ces ventes baissent et l'entreprise perd son avantage concurrentiel.

B  Le métier de l'entreprise

Le métier de l'entreprise est l'ensemble des compétences qu'elle maîtrise. C'est son savoir faire. Grâce à son savoir faire spécifique, une entreprise acquière une compétence distinctive qui lui permet d'être compétitive.

L'entreprise se distingue de ses concurrents grâce à son métier.

Elle crée des produits ou des services nouveaux ou alors elle vends les mêmes produits et les mêmes services mais avec une meilleur productivité.

Plus l'entreprise à de ressources plus elle peut développer son savoir faire. (ressources techniques, commerciales, financières, ...)

Les grandes entreprises n'ont pas qu'un seul métier, elles ont un portefeuille d'activité.

C  Le portefeuille d'activité

C'est l'ensemble des métiers que possède l'entreprise

En se constituant un portefeuille d'activité complémentaire, l'entreprise garantie sa rentabilité et sa trésorerie. Elle associe des produits situés sur différents marchés et à diverses phases de leur cycle de vie.

Toute entreprise doit dégager ses domaines d'activité stratégique (DAS).

D  La réduction des coûts

Une entreprise aura une importance concurrentiel si elle réduit son coût  unitaire :

2 stratégie : 

- Soit elle baisse les prix pour augmenter ses ventes et donc augmenter sa part de marché.

- Soit elle maintient ses prix mais elle augmente ses marges.

Pour réduire son coût unitaire l'entreprise à plusieurs moyens :

1°) Les économies d'échelle 

L'entreprise réalise des économies d'échelle lorsqu'elle vend en grande quantité. L'augmentation de la quantité vendue permet de réduire le coût unitaire du produit car il existe notamment des coûts fixes qui sont indépendants des quantités produites ou vendues.

2°) La taille critique

C'est la dimension minimale que doit atteindre une entreprise pour s'introduire, survivre, et se développer sur le marché. 

Apparition de seuil techniques : produire un minimum de quantité pour obtenir un faible coût de fabrication unitaire 

Le seuil commercial : vendre suffisamment pour obtenir de faibles coûts de distribution unitaire

Le seuil financier: c'est disposer d'un minimum de ressources financières pour couvrir les dépenses de recherche et développement.

L'entreprise doit atteindre et conserver sa taille critique.

3°) Les faits d'expérience

Cet effet d'expérience est représenté par la courbe d'apprentissage. 

Cette courbe exprime l'évolution du coût unitaire d'un produit en fonction de l'expérience. (cumul de la production).

Plus l'entreprise à d'expérience, plus son coût unitaire est bas.(meilleur organisation de sa production, les opérateurs sont plus rapides, ...)

4°) La synergie

C'est le regroupement d'entreprises qui mettent en commun des ressources et recherche une complémentarité pour obtenir un résultat supérieur.

E  L'avantage concurrentiel

l'avantage concurrentiel s'obtient également par l'innovation et la différentiation

II  Quelles sont les menaces rencontrées par l'entreprise ?

A  La lutte concurrentielle 

Elle a souvent un nombre important de concurrents dont certains sont de grande taille et dominent le marché.

Face à la pression concurrentielle, l'entreprise a deux objectifs :

- Accroître sa pression concurrentielle 

- Réduire la pression concurrentielle qu'elle subit

B  La présence de produits de substitution : voir définition doc

Se sont des produits qui répondent aux même besoin que les produits de l'entreprise mais qui repose sur le développement de technologies différentes.

Pour éviter de voir ces produits remplacés l'entreprise peut y remédier  a une stratégie en matière de coûts.

Elle peut aussi y remédier par une stratégie en matière de qualité : elle va se différencier au produit de substitution par la qualité qu'elle offre

Elle peut y remédier par une stratégie d'innovation.

C  Les fournisseurs

Plus le fournisseur est puissant, plus il a les moyens d'imposer ses prix à l'entreprise

D  Les clients

Lorsqu'ils sont peut nombreux ou de grande taille, les clients ont un pouvoir de négociation large.

