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L’organisation d’une entreprise : ses acteurs et ses partenaires 

MISE EN SITUATION : Comme la plupart des jeunes de votre génération, vous éprouvez un réel attrait pour les jeux vidéo. Vous décidez ainsi d’intégrer, pour votre première période de formation professionnelle, un point de vente commercialisant ce type de produits, le point de vente sous contrat de franchise « JEUXVIDEO.FR  » à Bagnolet afin de compléter vos connaissances techniques sur les produits dans une optique commerciale et professionnelle, dépassant le cadre strict de vos activités de loisirs.

Exploitant un marché qui ne cesse de croître, cette franchise de jeux vidéos ne cesse d’augmenter son chiffre d’affaires depuis sa création, il y a douze ans. L'enseigne « JEUXVIDEO.FR  » a atteint une popularité exponentielle auprès d'un jeune public qui vient trouver les nouveaux jeux en exclusivité mais peut aussi revendre ou échanger ses anciens jeux grâce à un stock d'occasion qui se renouvelle constamment. L’enseigne accorde une place prépondérante à l’occasion, lui conférant une avantage concurrentiel important sur le marché. D’autre part, l’enseigne a su développer sa clientèle et élargir sa cible car aujourd’hui elle s’adresse à toutes les catégories d'âges notamment grâce à la démocratisation du jeu vidéo permis par le succès de la console de salon « WII ». Au-delà d’une clientèle jeune et masculine, il n’est pas rare de constater que de plus en plus de femmes, de mères de famille et de grands-parents fréquentent les boutiques spécialisées dans la vente de jeux neufs et d'occasion.
Novice dans le domaine commercial, vous découvrez, grâce à votre tuteur, l’organisation du point de vente à travers ses acteurs mais aussi ses partenaires, indispensables pour rendre l’activité pérenne. Vous identifiez les caractéristiques de chaque membre du personnel et chaque agent économique indispensable à l’activité de l’entreprise.
I. Caractériser les acteurs de l’organisation

Votre tuteur, M. Pezzo, directeur de l’entreprise, souhaite vous présenter les locaux. Ainsi, vous découvrez l’espace de vente dans lequel est accueillie la clientèle, les réserves qui sont un lieu incontournable car les marchandises en provenance des fournisseurs y sont réceptionnées puis les bureaux. Vous avez croisé plusieurs membres du personnel, M. Pezzo juge opportun de vous présenter l’organigramme afin d’identifier le rôle de chaque membre du personnel. 
A. Identifier le rôle des membres du personnel 

Document 1 : Organigramme du point de vente « JEUXVIDEO.FR  » à Bagnolet

1. Relevez, à partir de l’organigramme : 

· Le ou les dirigeants : 
· Le ou les cadres : 
· Les salariés exécutants : 

2. Reliez chacun des acteurs à son rôle dans l’entreprise :
	Acteurs


	
	Rôles

	1. Direction / dirigeants


	
	Conduite et pilotage de l’entreprise - recherche des financements 

	2. Gestionnaire administratif
	
	Accueil et conseil de la clientèle - argumentation des produits - animation du point de vente 

	3. Responsable logistique 
	
	Gestion et motivation de l’équipe de vente - définition des objectifs commerciaux en accord avec la Direction 

	4. Réceptionnaires
	
	Réception des marchandises à l’aide d’outils de manutention - entreposage dans les réserves

	5. Responsable vente 
	
	Commande des marchandises auprès des fournisseurs - contrôle de la gestion des stocks 

	6. Vendeurs
	
	Gestion de la paie, de la formation du personnel - établissement des bilans comptables


3. Citez le ou les critères à partir desquels les membres du personnel sont classés dans l’organigramme.

…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
B. Découvrir le fonctionnement d’une société et ses conséquences sur la gestion de l’entreprise 

Votre tuteur vous informe que le point de vente est une société. Il vous précise qu’il ne possède pas de parts dans celle-ci. Prenez connaissance du document ci-dessous pour identifier ses caractéristiques : 

Document 2 : La création d’une société 

Quelle que soit l’activité qui sera exercée, industrielle, commerciale, artisanale ou libérale, le choix de la forme juridique de l’entreprise se fera entre : 

· une entreprise individuelle
· une société

L’entreprise sociétaire est créée par des associés, personnes physiques, qui vont donner naissance à une nouvelle personne. Ils doivent par conséquent :  

· Lui donner un nom (dénomination sociale)

· La domicilier dans un local adapté (siège social) 

· Lui apporter un minimum d’argent pour démarrer (capital social). Le capital social est la somme des apports faits par chaque associé. Chacun va recevoir en contrepartie des titres (un pourcentage du bénéfice et un droit de vote lors de la prise des décisions). 

· Désigner une ou plusieurs personnes (gérant) chargé de l’administration et la gestion de l’entreprise pour le compte des associés.

· Consigner dans un contrat toutes les règles qui vont déterminer son fonctionnement ( les statuts)

· L’immatriculer au RCS (= acte de naissance)
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4. Qualifiez le rôle de M. Pezzo dans la société.

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………..
5. Quelle différence opérez-vous entre un gérant et un associé ?

…………………………………………………………………………………………………..
…………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………………………
II. Identifier les partenaires 

Document 3 : L’entreprise et ses partenaires

L’entreprise ne vit pas dans un contexte isolé, elle ne peut ni exister ni pérenniser seule. Ses comptes intéressent ses partenaires. Ainsi, la banque sera grandement rassurée si les comptes de l’entreprise sont excédentaires et donc si elle réalise du bénéfice. Elle sera ainsi plus à même d’épauler l’entreprise et de fournir l’aide nécessaire, soit à travers l’octroi de prêts ou l’autorisation de découverts. Ces aides financières peuvent être accordées lors de la création de l’entreprise mais également au cours de son activité, pour le financement des investissements. 
De même que l’entreprise va se renseigner sur la solvabilité des clients, les fournisseurs peuvent s’inquiéter de la capacité à payer les factures dans les délais impartis. 
Si l’entreprise réalise un bénéfice, l’Etat et les administrations publiques vont  prélever des impôts mais accordent aussi des aides financières à la création et à l’investissement à travers des aides financières (subventions), des aides fiscales et sociales en réduisant le montant des impôts et des cotisations dûs.

6. Définissez un partenaire.

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………..
7. Identifiez les partenaires de l’entreprise.
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………..
8. Citez les ressources financières que votre tuteur, gérant de l’entreprise, peut disposer pour faire fonctionner le point de vente, à partir des documents 2 et 3.

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………..

9. Complétez le schéma ci-dessous représentant les relations économiques qu’entretient l’entreprise et ses partenaires : 
· Complétez chaque case en citant un partenaire 

· Replacez sur les flèches matérialisant les flux économiques les mots suivants : subventions, travail, consommation de biens et de services, impôts et cotisations sociales, prêts, intérêts, salaire, vente de biens et de services, paiement des factures, vente de fournitures








Votre tuteur vous informe que la société revêt une particularité par rapport à un point de vente classique. En effet elle a signé un contrat de franchise. Prenez connaissance du document 4 en vue de caractériser le contrat et d’identifier un nouveau partenaire du point de vente. 

Document 4 : Témoignage de M. Pezzo

	" Quand j'ai décidé d'ouvrir un commerce, je n’avais aucune ressource financière et peu d’expérience dans le domaine commercial. Au-delà des fonds que j’ai pu récolter de plusieurs associés, j'ai décidé de m'associer avec l’enseigne « JEUXVIDEO.FR » pour pouvoir bénéficier de sa réputation. J’ai signé un contrat de franchise moyennant un droit d’entrée lors de la signature du contrat et je verse périodiquement des royalties ( % du chiffre d’affaires). En contrepartie, l’enseigne 

s’est engagée à m’enseigner le métier, les méthodes de travail pour la gestion quotidienne de l’activité. Je bénéficie de la publicité de l'enseigne au niveau national( un site internet très visité et une émission de télé centrée sur les jeux vidéos diffusée sur une chaîne du câble), d’un stock d'outils de communication chaque semaine (jaquettes, posters, affiches) et de conditions d'achat des produits très avantageuses. Le point de vente est propriétaire du stock de marchandises mais je dois l’acheter auprès du franchiseur « JEUXVIDEO.FR » ou des fournisseurs choisis par lui »



10. Citez les avantages du contrat de franchise.
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
11. Quelles sont les conséquences du contrat dans la relation avec les fournisseurs par opposition à un point de vente totalement indépendant ?
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
Votre tuteur aimerait attirer votre attention sur la clientèle, dernier partenaire vital de l’entreprise, prenez connaissance du document ci-dessous afin de cerner les enjeux: 

Document 5 : La culture client, un enjeu prioritaire pour l’entreprise

Aucune entreprise ne peut survivre durablement sans vendre ses produits, elle est donc tenue de satisfaire au mieux les besoins des consommateurs. Pour faire face à la vive concurrence présente sur la marché, en cette « ère de l’hyperconcurrence », une entreprise doit comprendre les besoins de ses clients pour savoir y répondre et adapter son offre. Ainsi, la connaissance de la clientèle doit être placée comme objectif prioritaire pour les satisfaire, fidéliser et donc gagner en compétitivité. 

Acquérir de nouveaux clients coûte six fois plus cher que de conserver les existants, une entreprise a 15% de chances de vendre son produit à un nouveau client et 50 % à un ancien, un accroissement du taux de fidélisation de 5% des clients existants permettrait à l’entreprise d’augmenter sa rentabilité de 25 à 100 %. 

Au delà de la fidélisation de la clientèle, l’entreprise doit prospecter une clientèle potentielle qui est composée à la fois de la clientèle de la concurrence et des non-consommateurs relatifs ( personnes qui ne consomment pas encore mais sont susceptibles de le faire.

L’entreprise doit mettre en place une stratégie et, à travers une analyse du marché, elle doit évaluer les besoins, les habitudes de consommation et les attentes des clients  et à travers des enquêtes par questionnaire elle peut améliorer les prestations. Une culture client doit se développer auprès de chaque salarié. 

12. Pourquoi le client peut-il être considéré comme un partenaire « vital » ?

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
13. Quelles actions doit mettre en place l’entreprise pour être pérenne ?

…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………



















































































































Marcel Pezzo


Directeur





Maude Carré


Gestionnaire administratif





Mourad Moussa


Responsable logistique 





Juliette Sirbu  


Manager / responsable de vente








2 réceptionnaires








5 vendeurs





Marc Pezzo


Directeur adjoint

















ENTREPRISE




















PAGE  


Page 6/6

