MANA14 – Stratégies Relationnelles et Concurrentielles
🔹 1. Objectif des stratégies concurrentielles
Face à la complexité croissante des marchés, une entreprise doit choisir comment se positionner vis-à-vis de ses concurrents et de ses partenaires.
Ces stratégies visent à obtenir un avantage concurrentiel durable, en combinant :
· la maîtrise des coûts,
· la différenciation de l’offre,
· et la coopération avec d’autres acteurs du marché.
💬 « La stratégie n’est pas seulement la guerre, c’est aussi l’art de coopérer pour gagner. » — Adapté de Porter & Brandenburger
🔹 2. Les stratégies relationnelles : coopérer sans perdre son autonomie
Les stratégies relationnelles regroupent toutes les formes d’alliances entre entreprises indépendantes cherchant à mutualiser leurs forces sans fusionner.
On parle aussi d’impartition ou de coopétition (coopération + compétition).
Principales formes :
	Forme
	Principe
	Exemple concret

	Sous-traitance
	Confier une partie de la production à un partenaire.
	Airbus fait fabriquer certaines pièces par Safran.

	Franchise
	Reproduction d’un modèle commercial sous contrat.
	McDonald’s, Carrefour Market.

	Concession
	Droit exclusif d’exploitation sur un territoire.
	EDF et les concessions hydroélectriques.

	Externalisation (outsourcing)
	Transfert d’activités non stratégiques à un prestataire.
	Maintenance, informatique, paie.

	Joint-venture
	Création d’une filiale commune pour un projet spécifique.
	Renault-Nissan (production et recherche).

	Alliance stratégique
	Partenariat commercial ou technologique.
	Microsoft & LinkedIn, Google & Samsung.

	Partenariat public-privé (PPP)
	Coopération entre secteur public et entreprises privées.
	Construction d’infrastructures publiques.


Avantages :
· Réduction des coûts fixes.
· Accès à de nouvelles compétences.
· Flexibilité stratégique.
· Partage des risques.
Risques :
· Dépendance vis-à-vis des partenaires.
· Perte de savoir-faire.
· Divergences d’objectifs.
💡 Ces alliances sont souvent une alternative à la croissance externe : elles offrent la souplesse sans la lourdeur d’une fusion.
🔹 3. Les stratégies d’intégration verticale
L’intégration verticale consiste à absorber des activités situées en amont ou en aval de la chaîne de valeur.
	Type d’intégration
	Description
	Exemple

	Amont
	Contrôle des fournisseurs pour sécuriser l’approvisionnement.
	Starbucks achète directement des plantations de café.

	Aval
	Contrôle des circuits de distribution.
	Tesla vend ses voitures sans concessionnaires.

	Totale (filière)
	Intégration complète de la chaîne de production.
	LVMH contrôle création, production, distribution.


Avantages :
· Maîtrise des coûts et de la qualité.
· Réduction des délais.
· Sécurisation des ressources.
Limites :
· Coût élevé et rigidité.
· Risque de perte de flexibilité.
· Difficulté à sortir d’une filière peu rentable.
⚙️ L’intégration verticale renforce l’indépendance, mais au prix d’une complexité accrue.
🔹 4. Les stratégies concurrentielles selon Michael Porter
Michael Porter (Harvard, 1980) identifie trois stratégies génériques permettant d’obtenir un avantage concurrentiel durable :
	Stratégie
	Principe
	Objectif
	Exemple

	Domination par les coûts
	Réduire les coûts de production pour proposer des prix inférieurs à ceux des concurrents.
	Devenir le producteur le plus efficace.
	Ryanair, Lidl.

	Différenciation
	Offrir un produit perçu comme unique (qualité, design, service).
	Fidéliser le client et justifier un prix plus élevé.
	Apple, BMW, Nespresso.

	Focalisation (ou concentration)
	Cibler une niche de marché spécifique.
	Dominer un segment précis.
	Ferrari, Michel & Augustin.


Complément : les 5 forces de Porter
1. Concurrence intra-sectorielle
2. Pouvoir de négociation des clients
3. Pouvoir de négociation des fournisseurs
4. Menace des nouveaux entrants
5. Produits de substitution
💬 « La stratégie, c’est choisir une position unique et soutenable dans son environnement concurrentiel. » — Porter
🔹 5. La coopétition : une stratégie relationnelle moderne
Développée par Nalebuff & Brandenburger (1996), la coopétition combine coopération et compétition.
Les entreprises collaborent sur certains domaines tout en restant concurrentes sur d’autres.
Exemples :
· Apple et Samsung : concurrence sur les smartphones, coopération sur les composants.
· Airbus et Boeing : partenaires sur la sécurité aérienne, concurrents sur le marché civil.
Cette logique s’appuie sur la théorie des jeux : coopérer pour agrandir le marché, puis rivaliser pour en capter la valeur.
🔹 6. Le management de transition : un levier stratégique de repositionnement
Le management de transition est un outil opérationnel de mise en œuvre ou de redressement stratégique dans les situations exceptionnelles :
· fusion, acquisition, restructuration,
· redressement, crise, succession de dirigeants,
· projet de transformation digitale ou culturelle.
Définition :
Le management de transition consiste à confier temporairement la direction d’une fonction stratégique à un expert externe pour assurer la continuité, conduire le changement ou stabiliser une situation de crise.
Rôle dans la stratégie :
· Mettre en œuvre rapidement un plan de redressement ou d’intégration.
· Maintenir la performance pendant une période d’instabilité.
· Favoriser la cohésion après une fusion ou un départ de dirigeant.
· Transmettre un savoir-faire et professionnaliser les équipes internes.
💬 « Le manager de transition agit comme un pilote automatique : il stabilise le système le temps que le capitaine reprenne la main. »
Avantages :
· Réactivité immédiate.
· Expertise externe et objective.
· Limitation du risque de rupture stratégique.
Limites :
· Coût important à court terme.
· Intégration culturelle parfois difficile.
· Effet temporaire sans relais interne.
Exemple :
Lors du rachat d’une PME par un grand groupe, un manager de transition peut diriger la phase d’intégration pour harmoniser les processus, rassurer les salariés et garantir la continuité de service.
🔹 7. Vision systémique : coopération, concurrence et régulation
D’après Jean-Louis Le Moigne, la stratégie doit être comprise comme un système d’équilibres mouvants :
· Coopération (alliances, réseaux) et concurrence (différenciation, coûts) ne s’opposent pas : elles s’auto-régulent.
· Le management de transition joue le rôle de régulateur temporaire, rétablissant la cohérence du système après une perturbation (fusion, crise, départ d’un leader).
💬 « Une organisation performante alterne les phases de stabilité et d’adaptation, comme un organisme vivant. » — Le Moigne
Ainsi, la stratégie relationnelle s’inscrit dans une logique systémique et apprenante, où la frontière entre “coopérer” et “concurrencer” devient dynamique.
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