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Le parti pris est simple : des parfums
classiques qui parlent au plus grand
nombre, qui rappellent des souvenirs,
mais avec des matieres premieres
rigoureusement sourcees.

Les parfums annonces sont :

Vanille, chocolat, yaourt, pistache,
noisette, fraise, abricot et citron huile
d'olive (Provence oblige).
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Quelles approches stratégiques ?
(Saias et Métais, 2001)

POSITIONNEMENT MOUVEMENT
Resource- T ] "
Based View ransrormation
swot Avantage RBV permanente

concurrentiel

\ J
v N v J

ADEQUATION INTENTION

STRATEGIQUE STRATEGIQUE
« FIT » « INTENT »




The Five
Competitive Forces
That Shape Strategy

-

An Interview with

Michael E. Porter
Professor
Harvard University

-

« What business are we in ? »

S-C-P (Structure-Conduct-
Performance) perspective : la
structure de l'industrie est a
I'origine de |a stratégie des
entreprises et de leur
performance (modeles : SWOT
or modeles des “5 forces”
(Porter, 1979)).




FIT : adéquation

La stratégie (tactique) est
fonction de I'environnement
extérieur (équipe adverse :
opportunités - menaces).

U'entraineur a une tactique
adaptée a l'adversaire et les
joueurs (ressources) s'adaptent a
ce positionnement (schéma de
jeu).




LES 5 FORCES CONCURRENTIELLES DE PORTER

Analyser les pressions qui structurent I'intensité concurrentielle et la rentabilité
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“What are we able to make
with what we have ?”

'entreprise est au centre de
la formulation de |a
stratégie, avec pour objectifs
|a transformation des regles
du jeu de I’environnement :
a partir de ses propres
ressources et capacités ou
compétences (forces -
faiblesse) I'entreprise peut
transformer les conditions
I’'environnement
(opportunités — menaces).

Approches RBV




Intent : intention

* 'entraineur
« visionnaire »
(manager) dispose de
ressources (joueurs) et
e e S e P o met en place une
stratégie (tactique) a
partir de ces forces et

L< Véller

ou menaces de
’environnement (jeu de
téte, rapidité,
engagement physique)

- faiblesses (ressources),
ON I A ' 21 A afin de répondre a
amps Sguzé certaines opportunités
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Approche Ressources
& Compeéetences

Modele Resource Based-View (RBV)







Le principe du « modele » RBV

e S’intéresser aux spécificités
de I'entreprise analysée
plutét que sur celles de son
secteur d’activité.
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IDEAS Fr oy actifs (ressources +
compétences) d’'une firme

: : associée a leur
A firm is essentially a pool of resources téristi t 3 lorigi
the utilization of which is organized in 4 ;? racteristique est a orlg!nle
an administrative framework. 2 un avantage concurrentief.

Edith Penrose

In Memoriam

Former Professor of Political Economy
INSEAD




Ressources & Compétences

* Ressources ( ) : facteurs (tangibles
ou intangibles) détenus par une firme qui lui
permettent de mettre en ceuvre des stratégies
améliorant sa performance.

GAINING AND SUSTAINING

COMPETITIVE
ADVANTAG

JAY B. BARNEY
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 Compétences (capacités ou aptitudes :
) : facteurs
permettant I'exploration et I'exploitation des
ressources (apprentissage individuel et collectif)



~ | Oxford Management Readers

RESOURCES
FIRMS -
"AND

STRATEGIES |

A Reader in the Resource-Based Perspective

Edired by
NICOLAL J. FOSS

Catégorisation des ressources

* Financieres

* Physiques (localité, équipement)

* Humaines (apprentissage, aptitudes individuelles, collective)
* Technologiques

e Organisationnelles (mode de management, systeme de
contrdle...)

* Réputation






Role clé des compeétences

A MACAT ANALYSIS
DAVID J. TEECE’S

DYNAMIC CAPABILITIES

* Découverte AND STRATEGIC
. MANAGEMENT
* Acquisition ORGANIZING FOR INNOVATION
AND GROWTH
e Controle
* Exploitation

Renouvellement

LT

— aptitudes managériales !







% La compe&euce ou la
ressource clé évaluée
contribue-t-elle & créer de
Lla valeur pour le client?

L’evd:rerri.se esk-elle capable
d’organiser adéquatemeu&
l’expl.oi.&ati.ov\ de la compé&ev«ce

; La compe&ev«ca ou lLa
ressource clé évaluée
est-elle rare?

| La comre&euee ou lLa ressource
IL clé evatuee esk-elle inimitable?

ou de la ressource clé évaluée?
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sh&weet PoRTER’S GENERIC COMPETITIVE STRATEGIES

THE COMPETITIVE ADVANTAGE MATRIX [ORIGINAL M ATRIX)

Strategic Advantage

{ |

e[| Overall Cost % The firm failing to develop its
g LU £ strategy in at least one of the
s ‘ three directions - a firm that
; is "stuck in the middle" - is in
s& an extremely poor strategic
: :E: situation. ”

Unigueness Perceived Low Cost Position

by the Customer — Michael E. Porter, 1980



LES 3 STRATEGIES GENERIQUES DE PORTER

Choisir simultanément une cible et une source d’avantage concurrentiel

< SOURCE DE LAVANTAGE CONCURRENTIEL >

€ oomiNATION PAR LES COUTS | @€))  DIFFERENCIATION

Produire a moindre cout Créer une valeur distinctive

MARCHE

LARGE +
ETENDUE Gv ey
DE LA CIBLE M +\WY+

3 FOCALISATION

SEGMENT Focalisation par les colts Focalisation par la différenciation

CIBLE

Servir mieux qu’un généraliste un segment précisément choisi

@ ETRE « COINCE AU MILIEU » = NE DISPOSER D’AUCUN AVANTAGE CONCURRENTIEL CLAIR
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Amancio Ortega
Inditex - Zara

FAST FASHION 2. - -

BILLIONAIRE

The Rise and Strategies of
Amancio Ortega

BY PRINCEWILL LAGANG b
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