Chapitre 7bis


LE MANAGEMENT DE L’ENTREPRISE
Le management recouvre l’ensemble des méthodes et techniques d’organisation, de direction et de gestion de l’entreprise. Il vise à mobiliser et organiser au mieux toutes les ressources de l’entreprise afin d’atteindre les objectifs fixés.
DOSSIER 2
LES OBJECTIFS DU MANAGEMENT
Document (
Un rôle complexe


Au-delà de missions telles que contrôler, évaluer, communiquer, motiver ses collaborateurs et sauvegarder une cohésion sociale ou culturelle, le manager doit faire preuve de leadership et de proximité. Leadership ou "donner envie de faire", ce qui suppose une motivation et une clarté de vision à toute épreuve. Mais également une connaissance de l'équipe, de chaque individu, pour mieux répondre aux objectifs concrets qui lui sont assignés. […]

Avec les nouvelles formes de travail (télétravail et autonomie accrue des jeunes collaborateurs), le management s'individualise, passant d'une gestion de groupe à une gestion de l'individu. […]. Le rôle du manager est alors d'animer une équipe, de conduire le changement et de motiver ses collaborateurs.[…] Les jeunes générations ont davantage besoin d'autonomie dans le travail, tout en demandant à être plus encadrées. Le manager doit alors établir le lien entre les tâches quotidiennes et des objectifs à moyen/long terme afin de donner à tous une même orientation de travail et gagner en efficacité. 
D’après Le Journal du management - 16/11/2005
Document (
Enquête sur les paramètres qui influencent le plus la motivation professionnelle

(plusieurs réponses possibles)

La rémunération




71,9 %
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La qualité de la hiérarchie, le management

61,6 %

L’intérêt intellectuel, l’apprentissage, l’innovation
31,3 %

Le travail en équipe, l’ambiance de l’entreprise

60,5 %

La reconnaissance de mon travail, de mes apports
59,7 %

L’indépendance, la responsabilisation


58,0 %

L’évolution de carrière




54,8 %

Les projets menés à terme, les objectifs respectés
31,9 %

La culture de l’entreprise, son image de marque

21,1 %

Les avantages en nature




13,4 %
1 Relevez les principaux objectifs du management et indiquez comment évolue la fonction de manager.
2 A partir de l’enquête, expliquez l’importance du management dans la motivation des les salariés.
Le rôle du manager




(



(


    (
Réaliser des objectifs 
   Assumer trois fonctions
        Améliorer la gestion


    
      économiques         
             essentielles

    des ressources humaines

( Accroître le chiffre d’affaires     
         (  Organiser

     (  Accroître la motivation
( Augmenter  la productivité
         (  Diriger

     (  Développer l’autonomie


( Améliorer la qualité

         (  Gérer 

     (  Responsabiliser le personnel

Complétez le schéma ci-dessus.

	


DOSSIER 2
LES MODALITES DU MANAGEMENT
Document (
          Le style de management 

	Style
	Par des dirigeants d’entreprises

	Social

Managérial

Classique
	43 %

40 %

4 %


                          (Enquête MMD Management)
Style social : centré sur les individus (respon-sabilisation, communication et souplesse) en favorisant les échanges et les relations humaines.

Style managérial : management reposant sur des techniques, des méthodes et des concepts définis : adaptabilité, compétences et directions par objectifs.

Le style de commandement

	Style
	Par des dirigeants d’entreprises

	Démocratique

Participatif

Autoritaire

Laisser-faire
	46 %

24 %

2 %

1 %


                          (Enquête MMD Management)

Style démocratique : le manager sollicite l’opinion de ses collaborateurs et en tient compte.

Style participatif :  tous les salariés impliqués dans la mise en œuvre d’une décision sont consultés au préalable.

Document (
Management participatif chez Auchan
En 2005, avec le renforcement de l’autonomie commerciale des magasins, nous avons réaffirmé l’importance d’un véritable management participatif et de la responsabilisation de chacun. La formation au management du discount a été la première étape. Puis Auchan a mis à disposition de chaque employé un tableau de bord personnel afin de lui permettre d’agir sur les résultats des produits dont il a la charge, grâce au suivi d’indicateurs comme le chiffre d’affaires ou le nombre de clients. Une nouvelle étape a été franchie en avril 2005 avec le lancement de groupes de progrès. Il s’agit d’équipes animées par leur responsable, accompagnées par une personne extérieure au rayon, venant de la direction du magasin, de la centrale d’achats ou de la logistique, et qui vont travailler ensemble sur les attentes des clients, sur un rayon ou une famille de produits. Le développement du management participatif est une des priorités d’Auchan France et s’inscrit dans le cadre du projet d’entreprise.

D’après Rapport d’activités Auchan – www.auchan.fr
1 Repérez les deux styles de management et de commandement les plus répandus et indiquez leur 

   caractéristique.

2 Expliquez en quoi consiste le management participatif chez Auchan.

Quel type de management pratiquez-vous ? 
(Enquête réalisée par Keyros Management)

Directif 

 [image: image1.png]


50.9%

Participatif
[image: image2.png]


27.9%


Associez à chaque définition le type de management
Persuasif 
[image: image3.png]


14.7


correspondant d’après la classification de l’enquête.
Délégatif 
[image: image4.png]


 6.5%

	Le collaborateur prend la décision. Le manager délègue ses pouvoirs pour les décisions et l'exécution.
	Délégation

	Le manager prend la décision. Il donne des instructions précises et surveille de près les résultats.
	Directif

	Le manager prend la décision après discussion ou explications. Le manager explique ses décisions et donne des occasions de discuter.
	Persuasif

	Le collaborateur prend la décision avec le soutien du manager. Le manager partage les idées et facilite la prise de décision.
	Participatif


DOSSIER 3

LES CONDITIONS FAVORABLES AU MANAGEMENT
Document (
Il est où le malaise en entreprise ?

L'entreprise est souvent décrite comme un lieu de violence et de souffrance quotidienne où s’affronteraient les antagonistes les plus criants. Mais le malaise ne viendrait-il pas tout simplement des 3 domaines suivants ?

  - La reconnaissance des efforts accomplis. Trop de salariés se plaignent de ne jamais recevoir de leur encadrement des signes de reconnaissance de leurs efforts. Ils aimeraient, de temps en temps, qu'on leur dise que leur travail est utile et que leurs efforts sont perçus. Pas compliqué à faire à condition de se donner le temps de le faire : en fin de journée ou de semaine, par exemple !

 - Des informations sur la marche globale de l'entreprise. Celui qui travaille sur une tâche spécifique perd de vue l'état d'avancement des affaires ! Il est possible de faire régulièrement, individuellement ou en équipe, un point sur ce qui va bien et sur ce qui doit s'améliorer dans les relations avec la clientèle ou dans la gestion des budgets délégués.

 - Le suivi des objectifs. Les objectifs sont connus mais il est bon de donner à date les résultats qui sont obtenus par le travail collectif. Réunir les services pour procéder à une analyse des relations existantes et des efforts à effectuer pour que cela aille mieux et plus vite ! […]
 D’après Keyros Management – 10/07/2006  www.keyros.net
Document (
A votre avis, quels sont les principaux leviers sur lesquels doit s’appuyer la conduite du changement

pour réussir ? (plusieurs réponses possibles)
        
L’implication de la direction générale, des managers



82,9 %


La participation active des salariés au projet




79,3 %

La communication interne






74,9 %


La préparation en amont du projet, si nécessaire avec des spécialistes

50,5 %


La politique de formation en faveur des salariés, le coaching


37,8 %


Le système d’information, les nouvelles technologies



22,5 %

 D’après une enquête du Journal du Management - http://management.journaldunet.com
1 Quels sont les facteurs générateurs de « malaise » au sein de l’entreprise ?

2 Citez les conditions indispensables au bien être des salariés et à l’efficacité du travail.
L’information et la communication dans l’entreprise
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Informations utiles à  l’exécution 


    Du supérieur hiérarchique
du travail (notes de services…)     ( Opérationnelle
    vers un subordonné (instructions)   ( Descendante 
Informations sur les résultats,



    Des salariés vers la direction
la stratégie de l’entreprise              ( Motivationnelle
    (revendications, boîtes à idées…)   ( Ascendante
Informations juridiques sociales



     Entre collaborateurs de même
(bilan social, dates des congés…)  ( Obligatoire
      niveau hiérarchique (réunions)       ( Latérale
Repérez sur le schéma les formes d’informations (motivationnelle, obligatoire, opérationnelle) et de communication interne (latérale, descendante, ascendante). 
SYNTHESE

LES OBJECTIFS DU MANAGEMENT

Le management consiste à mettre en œuvre les moyens techniques, les méthodes et les ressources humaines nécessaires pour diriger, organiser et gérer une entreprise. L’activité des dirigeants repose sur deux composantes complémentaires :





  (






(
Développement de l’activité, amélioration
  
     Direction, animation, motivation, 

    de la productivité, de la qualité et de la
                  responsabilisation des équipes

      compétitivité de l’entreprise

  
         Représentation de l’entreprise

LES MODALITES DU MANAGEMENT
La bonne marche de l’entreprise dépend de l’autorité du dirigeant (manager), c’est-à-dire de sa capacité à prendre des décisions et à les faire exécuter.

Les styles de commandement évoluent. Le pouvoir assis sur l’autorité paternaliste d’un seul chef  a disparu au profit de formes de management prenant davantage en compte la dimension humaine.
La tendance est à la décentralisation des décisions et à la délégation des pouvoirs. Les responsables accordent plus d’autonomie et de responsabilités aux équipes tout en exerçant un contrôle sur le travail effectué.
Le management participatif a pour but de mobiliser le personnel, de l’impliquer dans un projet et de le faire adhérer à la culture de l’entreprise. La direction par objectif (objectifs définis par la hiérarchie) et la direction participative par objectif (objectifs définis en commun) sont des pratiques issues du management participatif.
LES CONDITIONS FAVORABLES AU MANAGEMENT
L’information (échange à sens unique) est à la fois base de décision et source de pouvoir : le manager doit disposer des bonnes informations, au bon moment. Pour les salariés, elle ne doit pas se limiter aux questions techniques et professionnelles, mais s’étendre au fonctionnement et aux résultats de l’entreprise, la transparence permettant la mobilisation du personnel.

La communication interne (échange à double sens) favorise l’écoute et le dialogue. Elle permet d’accroître l’implication et la motivation des salariés, en instaurant une culture d’entreprise. Le contact direct (réunions ou rencontres informelles) est un moyen efficace pour motiver les salariés et pour faire remonter les idées et les informations.
MISSION PROFESSIONNELLE

Vous travaillez, en qualité de stagiaire, auprès de Monsieur Laval, Directeur Général d’une entreprise spécialisée dans le domaine de l’environnement. Cette PME, en pleine expansion, emploie 420 salariés.

M. Laval doit animer prochainement une réunion destinée aux cadres et chefs de services. Parmi les questions traitées, il souhaite aborder le thème du management et, en particulier, mettre l’accent sur l’importance de la motivation du personnel.  
Le Directeur Général veut vous associer à la préparation de cette réunion (rédaction des convocations, conception des documents…). Il vous confie une documentation relative à la pyramide des besoins de Maslow en vue d’une utilisation dans un contexte professionnel. Il vous demande d’associer aux différents niveaux de besoins définis sur la pyramide les concepts suivants :

- Stabilité de l’emploi, bonnes conditions de travail, missions bien définies 

- Communication, appréciation des résultats, primes, promotion


- Salaire équitable


- Accomplissement de soi, épanouissement personnel,

- Intégration dans une équipe, responsabilités, autonomie 
LA PYRAMIDE DES BESOINS

La pyramide des besoins est une théorie élaborée à partir des observations réalisées dans les années 1940 par le psychologue Abraham Maslow sur la motivation. Cette pyramide est composée de cinq niveaux. Selon cette théorie, les individus recherchent d'abord à satisfaire les besoins situés aux niveaux inférieurs avant de penser aux besoins situés aux niveaux supérieurs de la pyramide. Ainsi la satisfaction des besoins physiologiques passe avant la satisfaction des besoins de sécurité. La pyramide des besoins est devenue une véritable référence en marketing, où elle est souvent utilisée pour positionner un produit, mais elle peut s’appliquer à d’autres domaines (éducation, entreprise, santé…)
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     épanouissement personnel
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résultats, primes, promotion
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 de travail, missions bien définies







    ( Salaire équitable
ENTRAINEMENT A L’EXAMEN

Le management par objectif
 

Battu en brèche pendant plus de vingt ans, le management par objectifs revient en force.
 Un peu d'histoire : une première évolution a lieu à la fin des années soixante lorsque, en termes de management commercial, les entreprises se sont mises à fixer des objectifs de résultats. Puis, croyant aux vertus du dialogue, elles sont passées à l'ère du management participatif où, outre le fait d'établir des objectifs, il fallait surtout obtenir l'accord des collaborateurs pour les atteindre.

 

Un peu plus tard, dans les années soixante-dix, de nouvelles méthodes, toutes plus révolutionnaires les unes que les autres, ont fait leur apparition. […]  Après les avoir expérimentées, la plupart des entreprises sont revenues aux sources et adoptent à nouveau le management actif par objectifs où, en plus d'être participatif, on raisonne désormais en termes d'action.

 

Raisonner en termes d'objectifs d'efforts
[…]  En matière de force commerciale, au lieu de raisonner en termes d'objectifs de résultats, on raisonnera en termes d'objectifs d'efforts. En clair, les objectifs de résultats doivent être traduits en objectifs d'actions à réaliser (nombre de visites), sur une cible donnée (orientation), avec un taux de réussite souhaité (qualité). Grâce à ces trois indicateurs prédéfinis, l'activité commerciale peut faire l'objet d'un suivi en temps réel.  Cette transformation des résultats escomptés en efforts à accomplir pallie les difficultés de pilotage liées au décalage entre l'effort et le résultat. […] 

Avantage du système : cet objectif d'effort permet ensuite un suivi en temps réel et un pilotage au jour le jour. Bien sûr, chiffres et démarches peuvent varier considérablement d'un secteur ou d'une situation à l'autre. mais grâce à un schéma d'analyse fondé sur des comparaisons croisées, on détermine si le processus est (ou non) en anomalie. On cherche ensuite à optimiser la performance en agissant sur trois leviers : amélioration du quantitatif, amélioration du mix produit-client et/ou amélioration du discours commercial. […]

 

Démystifier l'intuition

Encore faut-il avoir analysé les compétences des commerciaux. Pourquoi ne pas se servir d'une grille à trois entrées : connaissance-motivation-aptitude. La performance du vendeur ne pourra en effet s'améliorer s'il ne sait pas, s'il n'est pas capable ou s'il n'a pas envie. Il faudra donc, selon les cas, évaluer les connaissances, mesurer les aptitudes et/ou développer la motivation. Là encore, l'utilisation des outils comme l'autoanalyse de la performance, du ciblage du client ou du discours commercial, permettent de démystifier la trop fameuse intuition du bon vendeur. […]

 

Modéliser les pratiques performantes
Grâce à une batterie de critères -nombre de visites, conditions commerciales, niveaux de remises, délais de règlements, rapidité des réponses, chiffres d'affaires par client ..., le management par objectifs permet ainsi d'aboutir à une véritable modélisation des pratiques performantes.  […]

 

D’après Keyros Management – 6/12/2005 http://www.keyros.net
1 Expliquez la notion de management participatif.
2 Relevez la particularité du management participatif  appliqué en matière commerciale.

3 Dans un développement structuré, précisez les avantages de cette méthode et les outils nécessaires
   à sa mise en œuvre.
A représenter sous forme graphique
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