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Partie ¢ |

L'individu dans l'or¢anisation

> A la découverte du thém

Cela fait maintenant une semaine que vous avez pris vos nouvelles
fonctions, et vous vous sentez... fatigué ! Fatigué, mais satisfait.
Vous avez I'impression d’avoir compris ce qu’on attend de vous et
vous vous passionnez pour vos nouvelles responsabilités. Au
niveau de I'équipe, c’est autre chose. Entre André qui est toujours
renfrogné et que vous avez toujours 'impression de déranger a
chaque fois que vous lui dites de faire quelque chose, et Patrick tou-
jours joyeux, toujours le premier a vous sourire et a vous serrer la
main, vous auriez préféré trouver « le juste milieu ». Enfin, de toute
facon, il faudra confirmer le proverbe «il n’y a pas de mauvais
employés, il n’y a que des mauvais responsables ! ». Et de toute
facon, pour I'instant ce qui vous dérange le plus, c’est que vous
avez le sentiment d’étre loin d’étre intégré. .. Vos collégues respon-
sables de rayons, vous « toisent » un peu,il y en a méme un qui vous
a tenu un véritable discours d’accueil, avec toute I'histoire de 'en-
treprise, les possibilités de promotion,de mutation,l'intéressement ¢
etc.Vous avez vraiment I'impression qu’il a la photo encadrée des \‘*.)/ @) O <
dirigeants fondateurs au-dessus de son lit ! Et puis vous qui n’aimez

pas le café vous étes servi, ici il vaut mieux en boire et en payer

pour ne pas passer pour un marginal !

o
2
il n'y a pas de mauvais employés

n'y a que des mauvais employeurs...

U\J

© Casteilla

1 > Que signifie concrétement le proverbe « il n'y a pas de mauvais employés, il N’y a que des mauvais responsables » ?
2 > De quel fonctionnement organisationnel est-il question dans les trois derniéres phrases du texte ?

>> Ce qu’il faut savoir :

0 L’individu, un étre « bio-psychosocial »

1.1 * lLe champ biolo¢ique
Il s’organise autour des besoins biologiques et physiologiques du corps humain : fatigue, faim, froid, chaleur, etc.

1.2 * lLe champ psycholo¢ique

La psychologie est un outil puissant qui cherche a appréhender le comportement humain et a expliquer les méca-
nismes qui produisent la personnalité, les attitudes, les comportements, etc.

1.3 ¢ Le champ social

La sociologie, qui étudie scientifiquement les sociétés et les faits sociaux, permet de mettre en évidence les méca-
nismes sociaux qui conduisent I'individu a adopter tel comportement ou telle attitude.

Bl Les fondements du management 15



9 La personnalite, U'identite et les comportements

2.l * La personnalite

La personnalité correspond aux « caractéristiques » qui expliquent les schémas habituels de comportement d’une
personne. Essayer de comprendre la personnalité d’un individu, c’est essayer de comprendre ce qu’il possede en
commun avec d’autres et ce qui le différencie. Lorsque les individus peuvent agir librement, c’est-a-dire lorsque les
contraintes qui leur sont imposées sont minimes ou nulles, leur personnalité jouit des meilleures conditions pour
se révéler. Les chercheurs en psychologie de I’évolution proposent un modele d’analyse de la personnalité s’arti-
culant sur cinq dimensions :

- la stabilité émotionnelle : c’est la traduction de nos états physiologiques en « ressenti psychologique » ;

- I'extraversion :pour les extravertis c’est le monde extérieur qui apporte les expériences essentielles a leur équilibre,
quant aux introvertis ils préferent I'univers de la réflexion,les ambiances intimes et un cercle limité d’interlocuteurs ;

- Pouverture d’esprit : certaines personnes rechercheront les nouvelles expériences (nouveaux lieux, nouvelles
entreprises, nouvelles personnes...), alors que d’autres privilégient le familier, le connu donc le « non-risque » ;

- « I’agréabilité » : certains font confiance a autrui et attirent souvent en retour la sympathie, d’autres au contraire
sont méfiants, critiques et imaginent facilement le monde comme une jungle !

- la conscience :1la conscience de nos capacités nous appartient et éclaire notre action.

2.2 * L'identite QR s iapeetan )|

Lidentité concerne la maniere dont la personne se définit elle-méme et se reconnait. L'identité est issue de la per-
sonnalité mais elle est aussi confortée ou modifiée par I'image que renvoient les autres. Le travail est donc un acte
de « projection de soi » qui permet d’en savoir plus sur ses réactions, ses golits et surtout sur I'image que I’on donne.

L'identité sociale d’un individu est liée a sa reconnaissance dans un groupe, qui lui donnera les points de repere lui
permettant de s’y référer, de se comparer et de valider ses modes de pensée, ses opinions et ses attitudes.

Lidentité professionnelle quant a elle se structure plutdt autour d'un métier ou d’une organisation donnée (I’entreprise).

2.3 * Attitudes et comportements (T eieatan &)

Lattitude se définit comme un état mental prédisposant a agir d’une certaine maniere face a une situation particu-
liere. Lattitude se construit sur :

- les croyances, les expériences : « de toute facon dans cette entreprise il vaut mieux ne pas prendre d’initiative » ;
- les sentiments qui s’expriment par une attraction ou un rejet : « je n’aime pas ce magasin, je ne le sens pas » ;
- la prédisposition a I'action : « celui qui n’avance pas recule ! ».

Lattitude est généralement a I'origine de comportement : « je vais chercher une entreprise qui donne sa chance
aux jeunes ».

9 L’individu dans le ¢roupe

3.1 - Les differents types de ¢roupes

Le groupe existe dans la mesure ou il y a interaction entre les personnes, une vie affective commune, des objectifs
communs et une participation de tous, méme si cette « vie de groupe » n’est pas consciente chez ses membres et
méme si aucune organisation officielle ne I’exprime.

Les groupes se différencient selon le fait qu’ils sont naturels ou artificiels, de courte durée ou de longue durée. On
distingue ainsi :

a) Les groupes naturels (famille, voisinage, groupes d’amis, petit village), qui se caractérisent par des relations affec-
tives spontanées, enracinées dans ’existence naturelle.

b) Les groupes artificiels ou occasionnels (club de vacances, séminaires de formation...) qui se caractérisent par le
fait que la raison du groupement tient a une origine extérieure a la vie quotidienne habituelle des membres.

c) Les groupes durables (club, classe, entreprise, service d’entreprise...) ou I'existence collective se poursuit sur
une longue durée générale.

d) Les groupes momentanés (groupes de discussions, réunion d’'un comité, d’une association...) limités dans le
temps et donc de faible influence sur I’existence globale de leurs membres.

16 Chapitre 2 » Lindividu dans lorganisation



E:E QUEL EST VOTRE ETAT « BIO-PSYCHO-SOCIAL » ? O

Cochez le numéro qui correspond a votre état actuel.

FAISONS LE POINT : DANS QUEL ETAT ETES-VOUS ?

Nous avons choisi de proposer un questionnaire d’évaluation de la déprime, inspiré par celui de Beck, qui per-
mettra au lecteur de commencer sa réflexion par un exercice pratique, la difficulté résidant dans la juste appré-
ciation de chaque élément proposé ci-dessous. Parmi la série de quatre propositions fournies pour chaque ques-
tion, choisissez et entourez celle qui décrit le mieux votre état actuel.

Vous n’avez droit qu’'a une réponse par item.

11 | Je me sens plutot heureux de vivre 0 91 | Je me plais assez 0
12 | Je me sens triste, cafardeux, pas en forme 1 92 | Jai peur de paraitre vieux ou laid 1
13 | Je me sens tout le temps triste, et je n’arrive 93 | Jesuis en train de changer physiquement en mal 2
pas a m’en sortir 2 94 | Je suis laid, vieux et repoussant 3
14 | Je suis si malheureux que je ne peux pas
le supporter 3 101 | Je travaille aussi facilement qu’avant 0
102 | Je dois faire un effort pour commencer a faire
21 | Je suis plutot optimiste pour 'avenir 0 quelque chose 1
22 | Jaiun vague sentiment de découragement 103 | Je dois faire un effort surhumain pour faire
concernant I'avenir 1 quoi que ce soit 2
23 | Jem’aiguere de raison d’espérer dans mon avenir 2 104 | Je suis incapable de faire le moindre travail 3
24 | Mon avenir m’échappe, ct la situation
ne peut que se dégrader 3 111 | Je me sens plutdt détendu et dispos 0
112 | Je suis fatigué plus facilement que d’habitude 1
31 J'ai plut6t le sentiment que ma vie est une réussite 0 113 | Je me sens fatigué par avance 2
32 | Jailimpression d’avoir échoué plus qu’a mon tour 1 114 | Je suis incapable d’avoir la moindre activité 3
33 | Jaile sentiment que ma vie passée est un échec 2
34 Ma vie est un désastre complet sur tous les plans| 3 121 | Jai toujours autant d’appétit 0
122 | Jai moins bon appétit que d’habitude 1
41 | Je suis plutot satisfait de moi 0 123 | Je n’ai plus beaucoup d’appétit 2
42 | Je ne sais pas jouir du moment présent 1 124 | Jai lappétit completement coupé et I'estomac
43 | Je ne tire plus aucune satisfaction de quoi noué 3
que ce soit 2
44 | Je suis toujours mécontent de tout 3 131 | Mes idées s’enchainent bien 0
132 [ Jai du mal a rassembler mes idées 1
51 | Je me sens plutdt bien dans ma peau 0 133 | Je rumine trop d’idées pour me concentrer 2
52 | Je me sens mauvais, indigne, coupable 134 | Je suis totalement bloqué par les idées
la plupart du temps 1 que je ressasse 3
53 | Je me sens horriblement coupable 2
54 | Je me juge un sale type et j'ai 'impression 141 | Mon rythme de travail est aussi rapide
que je ne vaux rien du tout 3 que d’habitude 0
142 | Mon rythme de travail a sérieusement fléchi 1
61 | Je suis content de moi 0 143 | Jai un rythme de travail tres chaotique 2
62 | Je suis assez décu de moi 1 144 | Je me sens completement amorphe et dépassé
63 | Je me dégotite moi-méme 2 par les événements 3
64 | Je me hais 3
151 | Je m’intéresse toujours aux autres 0
71 | Je pense plutot a me préserver 0 152 | Je m’intéresse moins aux autres qu’autrefois 1
72 | Je pense que la mort serait une libération 1 153 | Les autres m’insupportent vite 2
73 | Jaitoute une série de plans pour me supprimer 2 154 | Je ne peux plus supporter personne 3
74 Si je pouvais, je me tuerais tout de suite 3
Total sur 45
81 Je me décide aussi facilement que d’habitude N N
82 | Jessaie de ne pas avoir a pren((ilre de décision 1 De 0 ?6 -vous allez plutot blffn’ P
83 | Jai vraiment des difficultés a prendre De 7 a\lO -vous commencez d déprimer. L
des décisions 2 De 11 a 17 :il est temps de vous mettre au brainpiercing.
84 | Jesuisincapable de prendre la moindre décision 3 Au-dela de 18. trop tard, c’est un psy qu’il vous faut.

0 Chapitre 2 » Lindividu dans lorganisation



Pas
D'accord ,
r daccord
. 1 » Un bon manager fait toujours passer la cohésion de ['équipe avant le développement

de l'autonomie individuelle a a
2 » Les membres d’'une équipe performante sauto-organisent sans difficulté a a
3 » Le manager a intérét a fixer des objectifs trés élevés pour mobiliser et motiver son équipe a a
4 » | a principale mission du manager dans une unité commerciale est de contréler les activités 0 0
5 » Les individus qui composent un groupe font passer leurs intéréts individuels

avant lobjectif collectif a a
6 » Le manager doit obligatoirement fixer les « régles du jeu » qui précisent le fonctionnement

de l'équipe a a
7 » Le manager qui travaille dans une unité commerciale a un réle important de communication

envers son équipe A a
8 » Une équipe de quatre personnes se manage de la méme fagon qu'une équipe de dix personnes [ a
9 » Les membres d’une équipe performante doivent impérativement étre polyvalents a a
10 » Un bon manager doit parfois savoir « diviser pour mieux régner » a a

vEaSENTIEL
i Ihll M i

La capacité du manager a remplir ses différentes missions dépendra principalement de sa capacité a animer son équipe.
Celle-ci se caractérise par :

— son type de fonctionnement : la collection d'individus, le groupe, l'équipe qui se cherche et enfin 'équipe perfor-
mante ;

— sa taille ;
— et la fagon dont le manager rempli son role de coordination.

Le manager doit essayer de constituer une équipe performante qu'il saura animer en gérant les facteurs de cohésion et
d’autonomie. Pour cela il utilisera quatre leviers pour développer :

— la formation,

— les relations,

— l'action collective,
— et la cohésion.

Il devra contréler et évaluer les performances individuelles et collectives :
— en fixant les « regles du jeu », qu'il appliquera et fera appliquer ;

— en précisant les fonctions de chacun ;

— en fixant les objectifs ;

— en controlant et en gérant les erreurs ;

— en évaluant justement les performances.

Chapitre 4 » Les missions du manager
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:;5 LE CYCLE D’EXPLOITATION D’UNE ENTREPRISE DU COMMERCE ELECTRONIQUEO

Toute une organisation au service du client

Linformatique d’une entreprise visible sur Internet s’articule autour du front-office, pour la bestion du site inter-
net, et du back-office, pour traiter les stocks, les commandes et la livraison, inspiré de Fnac.com, le schéma sui-
vant présente I'architecture d’un site marchand.
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> Questions <

Source : Lordinateur individuel, n° 136 - Février 2002

1 » Indiquez les sens de circulation et la nature des flux entre les différentes composantes de 'entreprise qui apparaissent

sur le schéma.

2 » Quelles sont les composantes qui font directement partie du cycle d'exploitation ?

3 » Comment peut-on exprimer simplement la différence du point de vue de la clientéle entre les activités de Back Office
et celles de Front-Office ?

ication

1] LE CYCLE D’EXPLOITATION D’UNE ENTREPRISE DE SERVICES

Monsieur Pierre Gaélle est chauffeur de taxi indépendant a Pithiviers dans le Loiret.1l a
constitué une société sous forme d’EURL. 1l dispose d’un véhicule Ford Galaxy 1.9 Tdi
acheté 24 0000 €.11 compte utiliser son véhicule pendant 4 ans et le revendre a un prix
estimé a 9 000 €. Pour acheter son véhicule et financer son activité, il a apporté

15 000 € a titre personnel et emprunté 10 000 € aupres de sa banque pour une durée
de 3 ans.

Chaque kilométre parcouru lui revient 2 0,20 € (entretien,réparations,péages. ..) hors amortissement.Le véhicule
consomme 10 litres aux 100 kilometres.Le prix moyen du litre de gazole est de 0,8 € qu’il paye avec une carte ban-
caire a débit différé de 15 jours.Son réservoir a une capacité de 60 litres.1l fait de facon réguliere 200 kilometres en
moyenne par jour. Sa course moyenne est de 10 kilometres. Elle est facturée 15 € hors taxes et payée comptant
mais le délai d’encaissement moyen est de 1 jour.Il se rémunere a hauteur de 20 000 € par an et verse 9 200 € de
charges sociales diverses. Par simplification, les « ImpOts, taxes et versements assimilés » ne seront pas pris en
compte. Les chiffres moyens sont calculés sur une année de 365 jours.

Chapitre 24 » Le cycle d’exploitation



Les colts dans 'unité commerciale

> A la découverte du théme... <

Une grande surface spécialisée dans I'image et le son désire faire une offre promotionnelle sur les caméscopes a I'occa-
sion de la féte des peres.

Le responsable des achats négocie avec le fournisseur JVC I'achat de 100 caméscopes a 400 € hors taxes.

Afin d’annoncer la promotion, la société a distribué des prospectus dans la zone de chalandise (cout de I'opération :
1 000 €) et réalisé un encart publicitaire dans un journal local (coft : 500 €).

Les caméscopes seront vendus 499 €.

Vous disposez de la facture d’achat suivante :

Société X

Image et son
Facture n° 5321
15 mars 200.

Référence Prix unitaire HT Quanité Montant HT

Caméscopes GRDVL160 400 100 40000
Remise 12 % 4800
Prix brut hors taxe 35200
Port 100
TVA 19,6% 6918,80
Net a payer 42218,80

1 > Quel est le prix réellement payé par lacheteur ?
2 > Quel est le colt total de cette opération ?

>> Ce qu’il faut savoir :

0 Lla déecomposition du prix vente d’un produit L= Apblications 14 5|
La décomposition d'un prix de vente TTC
TVA
Marge
Marge nette
brute Prix de
(commer-| Autres vente
ciale) | charges Prix de public
YERTE toutes
Frais Coit hors taxe faxes
d'achat Coit de revient comprises
] d'achat
Prix
d'achat
BE Gestion de l'offre de lunité commerciale 367
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“APPLVUCATLIONS

s l LA MARGE D’UNE SCIE SAUTEUSE

<<

> Questions <

Un distributeur spécialisé dans les produits de bricolage propose une scie sauteuse au prix de vente TTC de 79 €. Le taux
de marque habituel pour ce type de produit est de 20 %.

lication|

1» On vous demande de calculer la marge brute. Y < "
On envisage de distribuer un nouveau modéle dont le colt dachat est de 45 € HT.

2 » Quelle serait la marge brute sur un modele ?

: E LE RAYON DETERGENTS

=
=
T

On vous communique les données suivantes concernant deux produits du rayon détergents d'un hyper :

Linéaire développé 03 0,5 Marge brute unitaire
Profondeur 4 4 Profit direct unitaire
Ventes mensuelles moyennes 240 450 Taux de marque
Prix de vente HT 4€ 440€ Taux de profit direct
Marge brute unitaire 0,5 07 Ventes en valeur
Coits directs produit 03 0,6 Marge brute totale
Profit direct total

Effectuez les calculs demandés et commentez les résultats obtenus.

33 RENTABILITE D’UN SAV .
Les résultats du service aprés-vente d'une grande surface sont les suivants :
Chiffre d'affaires 4000000 €
Piéces et fournitures 2300 000 €
Autres charges directes (salaires et charges) 1100000 €
Marge sur coiits directs 600 000 €
Charges indirectes 400 000 €
Résultat 200 000 €
A quelles conditions cette entreprise peut-elle envisager de sous-traiter cette activité ?
::"I INFLUENCE DE LA REDUCTION D’UNE MARGE
m Linfluence de la réduction de la marge sur le prix de vente TTC
M. Barreau profite de la promotion sur les télévisions afin de baisser le prix du magnétoscope Brandt
DC 690 qui est un ancien modeéle.Voici les tarifs actuels :
Produit Codit d'achat HT Prix de vente HT Prix de vente TTC
Brandt DC 690 8500 € 125€ 150€
B3 Gestion de l'offre de l'unité commerciale
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