DOSSIER 9 – STRATEGIE DE DOMINATION PAR LES COÛTS ET DE DIFFÉRENCIATION

1ère partie

Objectif : étudier l’exemple du transport aérien pour introduire la stratégie de domination par les coûts

Vidéo tirée du Droit de savoir (octobre 2007)
http://video.google.com/videoplay?docid=7890850230280006409
· Ne passer que les 7 premières minutes (jusqu’à l’interview des 2 jeunes qui vont en Espagne) – 7 min
Après visionnage du film, répondez aux questions suivantes :
1. Identifiez le marché et les 2 entreprises principalement étudiées.
marché du transport aérien de voyageurs – court courrier (vol intérieur) et moyen courrier (intraeuropéen, Espagne et France)
Easy Jet et Ryanair
2. Caractérisez le prix du service qu’elles proposent par rapport celui des concurrents.
prix beaucoup plus bas par exemple par rapport à AirFrance – Prix moyen d’un vol intérieur dans la vidéo: 60 € 

3. Quels moyens mettent-elles en œuvre pour atteindre ce prix ? 

nettoyage par le personnel de cabine lui-même
utilisation d’aéroports de seconde zone pour réduire les taxes aéroportuaires

suppression ou tarification de services périphériques (boissons chaudes…)


+ salaires moins élevés avec une part variable (voir objectif de vente dans la vidéo) et donc adapté au CA
35 % pour les hôtesses 
· but : réduire les charges

réduction du temps d’escale pour assurer plus de vols (=> nettoyage sommaire, pas de place attitrée donc les gens se pressent davantage pour choisir leur place, pas de queue liée à des passagers qui cherchent leur place et qui paralysent le flux)
1 seule classe, réduction de la place de chacun pour augmenter le nombre de personnes par vol (156 places contre 142 en principe)
· qualifier ? = économies d’échelle
· le fait de produire beaucoup permet aussi de baisser les coûts par acquisition d’expérience = effet d’apprentissage

=> Cette stratégie repose sur la capacité d’offre

4. Quel est leur objectif ?

gagner des parts de marché
conquête de clients :

· sur le marché des concurrents

· sur les non-consommateurs relatifs qui deviennent solvables

5. À quelles conditions cette stratégie est-elle possible ?

· prix critère essentiel de la demande sur ce marché pour un grand nombre de clients (=> possible parce que ce sont des trajets assez courts dit un passager) 
· le volume de ventes doit être suffisant
6. À l’aide des 2 documents ci-dessous, indiquez si l’objectif a été atteint et comment les compagnies traditionnelles s’adaptent.
En 2007, Easy Jet dans la vidéo = 2ème   ; Ryanair , leader absolu sur le marché intra-européen dans l’article.
création de leur propre compagnie à bas coût (dans la vidéo)
désengagement de certaines lignes et spécialisation sur des lignes long courrier où le confort devient important. 

adaptation du service pour mieux répondre aux besoins

regroupement (Air France KLM – récemment Alitalia)



Conclusion : 

· quelle stratégie (voir titre) ? domination par les coûts
2ème partie

Objectif : introduire la stratégie de différenciation
http://stgressources.free.fr/recherche/strategiedifferenciation.html
1. Les 3 messages publicitaires télévisés que vous venez de visionner ont naturellement pour but d’inciter les clients à acheter le produit plutôt que le produit concurrent. Identifiez l’annonceur, le produit et l’argument est mis en avant dans chaque message.
http://www.dailymotion.com/relevance/search/TOYOTA%2BPrius/video/x4am58_pub-toyota-prius_ads?from=rss
pub 2008 – percée technologique sur le produit
http://www.dailymotion.com/relevance/search/TOYOTA%2BPrius/video/x5c7yb_toyota-prius-hybrid-synergy-drive-2_shortfilms?from=rss
pub 2008 – image de l’entreprise
http://www.groupedarty.fr/
pub sur le service (SAV) assorti au produit
· stratégie de différenciation : distinguer son produit pour qu’il soit perçu comme différent par le client

· ici, en apportant un plus => différenciation par le haut

· différenciation par le bas possible : ex avec le hard discount ou la Logan

· comme si seul à proposer => sorte de monopole

2. Après avoir visionné le film, répondez aux questions suivantes :
http://vimeo.com/3323505
13 min

Steve Jobs et de Stephen Wozniak - Silicon Valley
suite de la saga :

http://www.aventure-apple.com/bios/steves.html
http://www.republique-des-lettres.fr/10622-steve-jobs.php

a. Caractérisez la stratégie de l’entreprise.
Stratégie de spécialisation : fabricant de micro-ordinateurs (matériel et logiciel)

Stratégie de différenciation : s’efforce de distinguer son produit des produits concurrents
b. Sur quel élément s’appuie cette stratégie ?
Produit plus performant technologiquement et plus simple à utiliser

= différenciation par le haut qui permet à l’entreprise de fixer des prix plus élevés (2 500 $, 2 fois plus que son concurrent IBM
c. Pourquoi le l’Apple 2 a-t-il du mal à s’imposer alors que le MacIntosh devient un réel succès ?
IBM qui produit des PC  bénéficie d’une notoriété plus grande. Le « plus » technique n’est pas perçu comme suffisant par le client par rapport à l’aura dont bénéficie IBM.
En revanche avec le Macintosh, le « plus » de valeur, ajouté par Apple (souris, facilités d’utilisation avec les icônes, graphisme… ; « 10 ans d’avance sur les concurrents ») est ressenti par les clients et déclenche l’achat.
d. Qu’est-ce qui explique l’effondrement d’Apple au milieu des années 80 ? 
L’imitation par Bill Gates du logiciel et son association avec les concurrents (IBM, Compaq), pour un prix beaucoup moins élevé.
Attention : à actualiser


Comparaison de prix (Ryanair : de Beauvais à Marseille (ne part pas de Paris, ne dessert pas Nice) : 77 € pour aller simple (le 6 avril) – équivalent sur Air France : 343 €





La Tribune.fr - 27/02/2009 


Le PDG de la compagnie à bas coûts envisage de faire payer l'usage des toilettes à bord de ses avions.


Dernière trouvaille de Michael O'Leary, le PDG de la compagnie à bas prix irlandaise Ryanair : faire payer l'usage des toilettes bord de ses avions au prix d'une livre (1,12 euro). Le projet est à l'étude a déclaré le bouillant et provocateur PDG sur la BBC aujourd'hui. « "Nous cherchons toujours des solutions pour rendre le voyage aérien moins onéreux. Nous faisons tout notre possible pour trouver des revenus nous permettant de continuer à baisser les tarifs", a-t-il justifié.





Mercredi 05 Novembre 2008 – le Jdd.fr





Ryanair poursuit son expansion à marche forcée. Elle affichait 20% de passagers en plus en septembre, alors que le trafic européen d'Air France-KLM a chuté de 2,5% et celui de British Airways, de 5,9%. "Les grandes compagnies se désengagent de plus en plus des liaisons point à point pour laisser la place aux low cost", constate Didier Bréchemier, spécialiste de l'aérien au cabinet Roland Berger. Ryanair est même devenu, en quelques années, le leader absolu sur le marché intra-européen, avec 5,2 millions de clients en septembre, loin devant Air France-KLM et ses 4,5 millions de passagers.





La Tribune.fr - 20/03/2009 


Air France cherche à reconquérir les hommes d'affaires 





La compagnie aérienne va lancer une classe affaires à tarifs "compétitifs", baptisée "Premium Voyageurs", pour tenter de reconquérir les businessmen, habituellement les passagers les plus lucratifs. Ces derniers désertent de plus en plus la classe "affaires" des compagnies en raison des réductions de dépenses imposées par les entreprises. Or ces passagers ont été pendant de très nombreuses années les passagers les plus lucratifs pour les compagnies aériennes. Baptisée "Premium Voyageurs", cette classe "affaires" à tarifs compétitifs va proposer à compter de l'automne "une nouvelle cabine privative, située entre les cabines "Affaires et économiques", selon un communiqué diffusé vendredi par l'entreprise. 


La compagnie promet "40% d'espace en plus par rapport à la classe économique, un espace personnel préservé par un siège à coque fixe, des tarifs très compétitifs". "Dès le 1er avril, les passagers pourront réserver et acheter leur siège".  
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