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PREFACE

L'Organisation des Nations Unies pour le développement industriel (ONUD1)
a, en coopbration avec le Gouverrement finlandais, organisé deux séminaires
sur les industriees du meuble et de 1a menuiserie, Le premier a eu lieu 4
Lahti et & Tuusula du 16 aofit au 11 septembre 1971 et le deuxidme 4 Lahti du
6 au 26 aoflt 1972, Leur sucods a 8t& df, pour une grande part & 1'hospitalité
et 4 la comprihension dont ont fait preuve les autoritée et les industriels
finlandais, qui ont permis aux participants de profiter de ltexpérience con-
sidérable accunulée par leur pays en macidre ds conception, de production
et de commercialieation des meubles,

Ces sbminaires avaient pour objet faire oonmaltre A des direoteurs
d'usines de paye en voie de développement des installations, dee $quipementa
et des techniques de produotion modernes, en vue de leur permettre d4'améliorer
le fonctionnement de leurs dtablissements et de fixer un ordre de priorités
4 cette fin,

Ces sbminaires ont réuni au total 44 participante venus de 26 pays en
voie de développement, pour la plupart directeurs teohniques et reeponsables
de la production dtusines de transformation du bols,

Ia sbrie de publications dont fait partie le présent dooument contient
le texte dss communications faites soit & 1'un des deux séminaires soit aux
deux, Nombre de ces oommunicatione comportaient des illustrations que nous
nt‘avons pas pu reproduire ici, Au programme dee sbninaires figuralent en
outre des démonstrations, dee discussions et des visites de fabriquee
moyennea et petites de meubles ou d'articlee de menuiserie ainei que des
entreprises spbcialisbes dans le contreplaqué ou le bois de oonstruction,
les mousees de rembourrage, les psintures et les machines 4 bois; les partiae
oipants ont également vieité des centres d'orientation professionnelle et de
formation technique,

Bien que ces diverses $tudes constituent un ensemble oohérent, on les a,
pour des raisons de commodité, publibes en trois fascicules consacrée
respectivement aux matidres premidres, aux teohniques de transformation et
aux probldémee de gestion,

La présente documentation sst la troisidme et dernidre de la série et
traite des divere probldmee de gestion et notamment du contrlle de la qualith
de l'organisstion de la produotion, du marketing et du commeroe d'exportation
ainsi que de la prévention dee accidents de travail et des maladies pro-
feenionnelles,
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Le premiar volums de la série est composh d'articles sur les matidres
promidres utiliséss dans 1'industrie du meudls st de la menuieerie,notamment
le bois maseif, 1se divers types de panneaux composbe , les matériaux ds
rembourrage, les liants st les pidoes métalliques utilisbes pour 1'assemblege
st corroyage,

Le deuxidme volume traits des techniques utilisbee, Il contient des
articlee sur la oonosption des meubles, la miss au point, 1'aménagement des
installations, les opbrations de finissage et l'automstisation des opbration

L'ONUDI espdre quten publiant le texte ades communiocations faites au
oours de oes séminaires elle oontribuera 4 mieux faire comprendre aus pays
en voie de dbveloppsment les avantages que présente l'utilisation de méthodes
§prouvées et rationnellee pour la orfation 4'industries du meuble st ds la
menuiserie, L'Organisation espirs aussi que oette dooumentation ssra utils
aux professeurs des instituts ds formatior des pays sn voie de développement,

Lee leoteurs doivent tenir compte du tait que les exemples oitls et les
desoriptions donnbes eont caraotéristiques de la Finlande et ne sont pas
toujours transposables tels quels dans les pays en voie de développement,

Les opinions exprimbes sont oellse des auteurs des dcouments et ne re=
£f18tent pas nlosssairemsnt les vuee de 1'ONUDI,
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23.CONTROLE DE LA QUALITE*

La qualit d'un produit dbtermine son utilité et son euploij 4 différents
niveaux de¢ qualité oorrespondent différents utilisations, la qualité d'un "
produit n'est gbnbralement pas une notion absolue; c'est pourquoi nous ne
parlerons que de qualit8 moyenne, Il n'yapas & cet bgard deux pidoes iden-
tiques, Cee variations de qualité sont le plus souvent imputables aux
matidres premidres et aux demi-produits , aux machines, aux outils et &

\

1'habileté de 1l'ouvrier, Ces différences sont tout a fait normales et inbvi-
tables, méme dans la produotion la plus soignée,

les caractéristiques variables d'un produit de 1'industrie du bois sont
par exemplet
Les mesures(longueur,épaisseur,largeur)

L'état du bols(teneur en humidité, nombre et dimension des noeuds,
densité etc,)

Qualité du travail(8galité de la surface, résistance des joints collds,
interstioces etc,)

Ces variations sont plue fréquentes dans 1l'industrie du bois que dans de nom-
breuses autres branohes d'industrie ce qui fait que le oontrble de la
qualité y est relativement compliqué et diffioile, Comme le processus de pro-
duotion dans 1'industrie du meuble et de la menuiserie oomporte de nombreux

—

opbrations seoondaires, il eat toujours rossible que lee fautes se multi=~
plient & mesure que les pidces avancent le long de la chaine de produotion,
1 ne suffit donc pas d'inspecter les produits finies la qualité doit 8tre
contr8lée 4 tous les stades de production, Cependant, les oontr8les lea plus
importants sont ceux opbrés au dbbut du prooessus de produotion car il per-
mettent 4'8viter des pertes finanoidres en emplohant les fautes de se multi-
plier,

Prenons par exemple une erreur dans la mesure de la longueur lors du .
trongonnage initial, Ia ptéce est sbchlée, délignbe et rabotée. Si 1'on s'ape
poit que la pidce est trop courte au moment du rabotage, elle est mise au
robut,ronvoyée 4 une autre ligne de production ou stookée pour un usage
futur. De telles erreurs entralnent un gaspillage 4'efforts et de matidres
premidres, elles obligent 4 agrandir les airss de stookage et souoitent des
difficultés dans la planifioation des travaux ou de la réparation des pro-
duites, ce qui se traduit par une diminution des vénéfioces,

”
Dooument présenté au sbminaire par M,Jaakko Meriluoto,Institut technique de

Lahti,Lahti(Pinlande), (Document primitivement publié sous la cote
ID/%G, 133/28,) ' '
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On voit donc que , 1'absence de contr8le de la qualité crée de nom-
breuses difficultés. Une des plus importantes est la diminution de l'accepta~
bilité des procuite qui peut entrafner le refus de ceux-ci par 1. consomma-
teur comme par le vendeur et provequer des probidmes de déstockage, une
diminution des bénbfices et une détérioration du moral du personnel de
ltentreprise,

Lees objectifs du contrfle de la qualité des produite sont les suivantes
Imposer des tolérances plus serrées
Détecter les variations dépassant ces tolérances

Mettre au point un systéme permettant de surveiller les dtapes
successives du processus de produotion de manidre 4 emploLer 1l'inter- .
vention soudaine de facteurs défavorables,

Les oofits du contrBle de la qualité doivent cependant 8tre proportionnels
aux autres cofits,

La nature du prooessus de produotion détermine généralement la mbthode
8 arpliquer en matidre de contrdle de la qualit8, Dans la produotion 4
1'unité, i1 n'y a pas de grandes séries; une multitude d'articles différents
gsont fabriqués en m8me temps, souvent sur oommande, Dans ce cas, le volume
de la produotion et les dimensions de 1'usine sont souvent relativement
faibles, les gofits du oontr8le de la qualité ne neuvent donc pas 8tre trde
$levbs. Le oontrdle par essals et mesures d'éohantillons effectube ghnbérale-
ment par un contremaftre convient pour ce genre de produotion, Ces contrlles
doivent cependant 8tre stricts, en dépit de leur nature sporadique et i1 faut
les répbter & ohaque phase de la production, lLa méthode la plus répandue, le
simpie exauen visuel, appartient 4 oe type de oontr8le, Il importe en outre
que les mesures soient faites avec des ilnstruments approprides, notamment:

Une rdgle gradule pour les mesures de la longueur, de la largeur et de
la hauteur, et des mesures supplémentaires pour les objets de forme
carrbe ou rectangulaire

Une pled 4 coulisse pour la mesure de 1l'épaisseur et de la largeur

Des oalibres et une rdgle pour les mesures du jeu des portes, des
tiroirs,eto,et pour la vérification de l'éialité de la surface(une
souroe lumineuse puissante est &galement nlcessaire).

Dee instruments pour vérifier la teneur en humidité du bois( soit par
la méthode 8lectrique, soit par la mbthode de la pesbe).

Un thermomdtre sec et un thermomdtre mouilld et des oourbes d'bquilibre
pour déterminer 1'humidité de 1l'air ambiant,

Les vérifioatione peuvent 8tre faites 4 divers moments, mnis elles
doivent Otre quotidiennes,Lorsqu'elles sont effectubes par des oontremaltres
ohaoun d'eux doit se voir oonfier des tAohees limitleset bien déterminbes, Le
mieux est oependant d'affecter un inspecteur ohargé spboialement du aontrile
de la yualité,

Dans tous lem oas, les mesures doivent 8tre ooneignbes, Le mieux est de
tonir 4 oet effet un registre sploial qui faoilite les vérifications, Les
cbservations consignbes permettent par exemple de dbterminer ultérieurement
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les conditions de fabrication, ce qui est particulidrement important ei des
réclamations concernant la qualit8 ¢es produits sont faites par la suite,lee
notes du registre peuvent §tre oomparbes aveo les rapports que les entre-
prises font sur les ocalculs des cofits et présentent le méme intér8t pour les
dirigeants d'usine,

Dans la production en sbrie, une gamme relativement limite d'articles
est fabriquée en grande sbérie, Les installations de produotion sont générales
ment plus grandes que dans le cas de la fabrioation 4 1'unité et en outre
1'automatisation est plus poussée,

Les cofits unitaires de la produotion en série étant relativement faibles,
il est possible d'investir davantage dans le cuntr8le de la qualité, Comme
oes usines sont plus ou moins automatiebes et utilisent une main-4'oeuvre
spboialiebe , ot que dans certains oas l'ensemble du processus de production
se dbroule sane qu'un seul contrdle visuel ait lieu , le oontrlle de la
qualité prend une importance tréds grande, En l'absence de ce contr8le, les
artioles défectusux risquent de s'acoumuler sans que l'on s'en apercoive.

Dans la production en série, on peut se contenter ‘e aontr8ler des
$ohantillons prélevés au hasard, gomme pour les travaux sur commande, mais
le oontr8le statistique(mathématiquee) de la qualité est nettement préfé-
rable, Cette tlche ne doit 8tre confibe 71'd un epboialiste ou 4 un ocuvrier
trde qualifié. L'objet et les moyene du oontrle sont les mémes que dans le
oas préobdent, la différence réside dans le fait que les meeures dA'éohan.
tillons ont lieu suivant un programme régulier, qu'elles eont relativement
fréquentes et que le traitement des donnfes obtenues est mathématigque
(11 e'agit eesentiellement d'une analyss des réeultats des essaie), La place
manque ioi pour $tudier oomme il oonviendrait le oontr8le statistique de la
qualitd mais il exiete uns dooumentation trds riche sur oe sujet, On trouvers
dans la bibliographie oci-aprds quelques titree d'ouvrage rsprésentatifs,
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24, GESTION DE LA PRODUCTION*

Fonction et objectifs de la production

Par production, on entend un processus de transformetion visant 3 créer
des biens ou des services, C'est génbralement la fonction la plus complexe
d'une entreprise, Les probldmes qui s'y rapportent ne sont pas seulement
d'ordre technique; ils concernent bgalement 1'économie et 1l'organisation,

La fonction fondamentale de la production est de fabriquer et de livrer
au moment voulu des biens d'une nature déterminbe, dans la qualité et dans
les quantités souhaitles, au cofit le plus bas et avec des investissements
aussi réduits gque possible,

la qualité est la clé du succds d'une entreprise industrielle, Le niveau
de qualité doit ne pas 8tre trop bas, de facon 4 rester concurrentiel ni
trop &levé, Ge facon 4 ne pas &tre trop cofiteux,

Le deuxidme objectif de la production est de fabriquer la quantité
voulue de produits, Mals gquelle est cette quantit8? Les besoins de ltunité
de production peuvent dans ce domaine ne pas correspondre avec ceux du ser=
vice de vente, C'est la direction de 1l'entreprise qui doit décider s'il faut
vendre ce qui est produit ou produire ce que 1'on pense pouvoir vendre,

Le troisidme probldme est celui du choix du moment. Un produit fabriqué
trop t8t peut entratner un gonflement cxcessif des stocks, S'il est fabriqué
trop tard, des aébouchés peuvent 8tre définitivement perdus et il se posera
un probldme d'écoulement, Il est donc souvent sxtrimement difficile de
fabriquer la quantité voulue de produits au bon moment.

Le quatridme objectif est de limiter au maximum les immobilisations,
Itefficacité de la production se mesure généralement en termes de producti-
vii8, obtenue simplement en divisant la production par la capacité, On peut
$lever la productivité, soit en produisant davantage avec 1a méme capacité,
s0it en maintenant lv mlme niveau de production aveo une capacité réduite,

p————
euunt ?r‘nntl au ebninaire par M, Brvi Sirvio, Oy Mec-Rastor Ab,
” ;inhndo) . (Doocument primitivement publid sous la cote
.1 .




Structure des cofits de l'entreprise

Pour développer et rationaliser la production, il faut connattre appro-
ximativement la structure des cofite de l'entreprise, Dans l'industrie fin-
landaise, cette structure s'établit en moyenne comme suits

Eléments du cofit Pourcentage
Matidres premiédres 60

Salaires 20

Coflta des immobilisation, 20
coflts administratifs etc,

u'entend~on

On peut définir la gestion de la production comme lt'application des
principes et procbdures, tant techniques qu'administratives,régisaant le
planning et le contr8le de la production, Le planning est le moyen utilisd
pour atteindre les quatre objectifs, C'est une fonction de plus en plus
dynamique du fait de la rapidité avec laquelle le monde moderne évolue,
Quelque chose fait toujours aéfaut: les capitaux, la capacité, le temps ou
le savoir-faire,si bien qu'il faut tirer le meilleur parti possible des
ressources disponibles, On trouvera 4 la figure I un schéma de planning fon-
dé sur les objectifs de production, L'ordre normal des opérations de planming
A exbcuter pour satisfaire la commande d'un client est donné 4 la figure 11,

tion a2y

La production dépend de nombreuses autres fonctions de l'entreprise,
La gestion de la production ne peut 8tre efficace que 8i les oonditions au
planning sont remplies, Un &#lbment clé est la nbcessith de maintenir l'assor-
timent des produits dans des limites raisonnables car cet assortissement
pout connattre une progression gbometrique, 8levant ainei les cofllts de pro-
duction et rendant le planning plus difficile, Quicongue propose la fabri-
oation d'un nouveau preduit doit suggbrer 1'abandon de deux fabrications en
gours de production,

Le produit lui~méme est 1'élément e base; la production ne peut pas
Otre rationalisbe davantage que le produit lui-méme, Le produit doit donc

Sire oongu en fonction des besoins de la production, Ce socuci doit se mani-
fester dds la planche 4 dessin ocar o'est 14 que se détermine 1l'essentiel du
prix de revient,

Le planning de la production ne peut pas 8tre meilleure que le programme
de ventes dont il est le serviteur fiddle, I1 ne psut oependant remplir son
r8le que si dee programmee ou des prévieione de ventes & long terme, aussi
détaillbes que possibdle ont $té faitee,
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Figure I. P dures de planning fondées sur les objectifs de la production
OBJECTIF DE PROBLEME PROCEDURE DE
LA PRODUCTION PLANNING
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— : - ==— o= =— ———| TRAITEMENT, ROUTAGE,ETABLISSEMENT
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COMMENT PRODUTREY PLANNING DE L'ORGANISATION

MATERIELLE o CONCERIION DE L'OUTI-
LLAGE, ETUDE DES TACHES,MESURE DES
-SACHES

QU PRCODUIRE?

- — —

! PLANNING DE FABRICATION

| QUANTITE DIMENSIONS DES LOTS?| ORDONNABCEMENT (GENERAL,DETAILLE)
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CONCEPTION DU PRODUIT
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A cet &gard, les carnets de commandes de nombreuses entrepricses contiennent
souvent des choses btonnantes, On voit parfoie de grandes entreprises exbcu~
ter les mBmes Opbrations qu'elles falsalent de rombreuses anndes auparavant,
alors qu'elles en &taient encore au stade artisanal, les petits travaux faits
pour de vieux clients soni peu rentables la plupart du temps et désorganisent
la productior, Pour &viter ce danger, il faudrait de *emps en temps réviser
la liste des produits et la politique des commandes 4 exbcuter; la direction
doit aussi décider si elle veat que l'entreprise demeure urn atelier artisa=
nal ou acodde au siade industriel,

1o geetion de la production

L'importance du planning et des méthodes 4 appliguer en la matidre
varient sulvant les industries, la situation est particulidrement complexe
dars les ateliers travaillant 4 la commande., Dans la fabrioatiorn en sbrie de
biens de consommation par exemple, la concurrence est souvent sévdre, Dansa ce
oas, 1l'&tude des thohes et le contr8le des stocks sont trds importants. Dans
la production en grande série, telle qu'elle esi pratiquée par exemple par
les industries de trensformation, l'ensemble du processus de production peut
avoir 8té pianifi8 en dbtail avant la construction de 1l'entreprise; dane ce
cas, 11 n'est plus nbcessaire de faire du plannirg 4 grande bchelle,

le planning de produotion a quatre objectifs prineipaux:

Maintenir la ocapacit® de production 4 un niveau aussi &levé que
Boseible. Cela signifie que les délais de livraison prévus doivent
tre respectds et les temps de fabrication doivent reater les plus
oourts poseibles,

Maintenir le volume des stocks et des ouvrages en cours d'ex8cution
au niveau le plus bas possible,

Utiliser au maximum la capacitd de production et &viter les fluce
tuations d'effectifs,

Tenir les responsables de la gestion, des ventes, des aohats et de la
produotion au courant de la situation en matidre de livraisons et de
réserves (charges) de capacité de fagon 4 permetirs de prendrs lee
dbcisions et les dispositions nécessdires,

Le planning génbral est fondé sur les programmes de vente ou sur les
commandes des olients., Il doit porter sur toutes lee opbratione principales
jusqutsu moment de la livraison., la réeerve ds oapaoité approximative (oharge
ghnbrale) eat &tadblie en méme temps,

On peut proobder au planning des matidres lorsque les plans préliminaires
ou d8finitifs sont connus, I1 est important de passer les oommandes ou les
réservations de matidrse le plus rapidement possible et de veiller solgneuse-
ment au respect des délais de livraison,

Le planning détaillé oomporte 1l'ordonnancement et la fixation détaillde
de la charge.ll est souvent utile d'btablir des moddlee de planning,




la figure III préeente un moddle schématique de produit irndiquant notamment
1a structure du preduit,l'ordonnancement, les besoins er. capacité et en
matidres par opération, L'crdonnancement est toujours difficile dans un
utelier travaillant 4 la commande, ocar les temps d'attente y représentent
environ les troie-quarts du temps total de fahrication,
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Pour 4btermirar correctement la chargs, il faut connaftre exactezent la
réserve de capacith nctte de 1'entreprise, Pour oe faire, on d8duit toutes
les pertes de capacité thloricue brute (voir figure Iva Je Il n'y a pas ici
de régle gbnbrale; chague entreprise doit falre ses propres calculs.

Lorsque des produits ou des pidces sont gusceptibles d'8tre fabriqués en
série ou en lots, 1l eat poasible d'appliquer des programmes forchs ou
oycliques, Les périodss de production (oycles) ne seront pas oomptés en
jours du calendrier mais en heures de traveil, La fabrioation de nouveaux
lots commence au début de ohaque oyolej(voir figure V). Des horaires cycliqes
analogues sont utilisés dans de nombreux autres domaines d'activité, comme
par exemple les gorrespondanoes des moyens de transport.et les $coles,

Le stade de Pancement(r8partition) est celui o) les plane sont mis en
osuvre, L'acheminement du travail jusqu'd l'usine et 4 1'intérieur de
celle~ci doit 8tre réglé avec beaucoup de précision, Un contr8le &troit de
1'gvancement des commandes permet d'assurer un flux de produotion régulier
et rapide, Il y a dispertion et ralentissement des opérations lorsgue le
servioe du planning de la production distribue toutes ies commandes de
travail aux contremaltres dds qu'elles sont pr8tes. Les tlches sont mal pré=-
parbes, mails le personnel de l'atelier est satisfait car il a beaucoup de
travail et peut déterminer lui-méme 1'ordre des opbrations & accomplir, Mais
1'atelier sera bient8t plein de travaux non terminks et le service de mon-
tage manquera de certaines pldces, Le résultat seras longs temps de fabrl-
cation et production réduite, La gamme des opbrations est 8troite et rapide
lorsque le service du planning donne 3 1'atelier des travaux bien préparés,
dans l'ordre voulu et en quantitée telles gque 1'atelier puisse les exfouter,
L'atelier est ainsi forcé d'exbouter ces travaux dane 1l'ordre prévu, d'od
des temps de fabrication courts et un flux de production régulier et large,

D%une manidre génbrale, il est inutile de donner un ordre si l'on ne
vérifie pas son exbéoution; l'atelier doit toujours rendre des oomptes, La
figure VI indique les contr8les dont fait 1'objet 1'exboution de la
ocommande d'un seul produit, Des contr8les doivent 8tre falts ftous les
niveaux, Les figures VII et VIII montrent comment l'avancement d'une simple
commande isolbe ou de 1'ensemble de la produotion peut 8tre contrille
approximativement par des courbee,

1/ Voir sussi la figure II de 1l'article 16 de la deuxidme partie(Pekka
Paavola "Organisation matérielle de 1'entreprise®),
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Figure V1I. Courbe de contr8le d'une commande
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Technigues de production

Le d8veloppement des techniques relatives 4 la transformation, le
planning des méthodes, le planning de 1'organisation matérielle des entre-
prises, la conception des outils, 1'étude et la mesure des tAches a $%6 rela-~
tivement lent, Ces techniques sont cependant étudibes et mises en ocuvre pra-
tiquement dans le monde entier, Parmi les résultats les plus pcussbs des
travaux de développement systématiques, citons la division du travail, les
chalnes de montage et les &tudes approfondies des temps et des mouvements
fondés sur des standards de temps prédbterminés telles que le MTM(M8thodes de
travall et tables de temps, le WF(Systéme des facteurs de travail) et le MTA
(Standarda de temps de mouvements), n peut se demander si le dbveloppemant
de cette forme de rationalisation du travail n'est pas allé trop loin, Dans
les pays industrialisés certains signes laissent a penser quet

Le niveau moyen d'8ducation des jeunes a considérablement progresaéb

La main-dtoeuvre devient plus rare

Les jeunes ont tendance 4 préflrer les industries de service au travail
4 la chalne

L'instabilité de la mained'oeuvre est trds 8&levlke dans certaines
induatries

De nombreux syndicats exigent des salaires mensuels réguliers & la place
de salaires composds en partie de primes,

Dans de -nombreuses entreprises, les travailleurs demandent une partioi-
pation & la gestion et davantage de démocratie,

Ces divers symptomes sont autant de d8fis lancés aux responsables de la pro-
duction.

I1 semble bien que la tendance 4 larationalisation du travail a atteint
gson point extrlme et commence a gtinverser, La dlversification et 1'en-
richissement des téches » la participation, la motlvation et l'ergonomie
cessent d'8tre des slogans pour devenir des r&alités dans des entreprises
toujours plus nombreuses, Les techniques d'organisation industrielle sont
maintenant plus nécessaires que jamais; la seule question est ds savoir qui
les utilisera et comment,

La pblectivité dans la gestion de la prodygtion

I1 n'est pas toujours souhaitable de tout planifier avec la méme pré -
cision; on a souvent intér8t & se rappeler la loi de Pareto suivant lagquelle
il y a, dans chaque groupe, une minorité qui contribue de manidre disproe
portionnée aux résultats, Certaines appliocations de ocette loi ont regu des
noms tels que la stratifioation, la valeur du volume,l‘analyse ABC, la loi
des 80/20 et le diagramme de Lorenz, En d8terminant, grloe & cette méthode,
les 818ments les plus importants d'un ensemble, on peut planifier et oon~
tr8ler sblectivement et ainei 8conomiser beaucoup de travail en s'ocoupant
moins des questions secondaires, Il est souvent possible d'obtenir des rb-
sultats remarquables en acoordant la priorité 2 certains produits et 4




certaines commandes ., La figure IX montre une appliocation de l'analyse ABC
dans un systéme de fabrication pour la oonstitution de stocks,

leﬁlﬁﬂﬁﬁﬂlﬂt de la pggdgction

Le planning de production vise & réduire le cofit total en temps et en
argent, Mals le planning lui~mlme entrafne ausci dee charges de cette nature,
Le probldme est donc de déterminer le point ol 1les investissements dans les
opbrations de planning oontribuent le plus efficacement 3 réduire les goflts
de production, Cette notion est présentbe graphiquement 4 la figure X,

e développement de la production n'est pas automatique; il exige des
efforts tenaces et bien ooordonnés, Pour commencer, on doit déterminer le
niveau de départ, T1 n'est pas sans intér8t de comparer ce niveau avec celui
d'une entreprise concurrente, De méme , on peut souvent emprunter de bonnes
idbes & des entreprises simulaires d'autres industries,

la deuxidme phase consiste 4 fixer des objectifs en matidre de dbve~
loppement, Ceux~ci doivent 8tre chiffr8s, du moins approximativement, et
$tre aussi réalistes que possible, Ils peuvent 8tre & court terme ou 4 long
terme e+ 8ventuellement divisbs en phases succeasives,

La troisidme et dernidre btape consiste 4 déterminer comment et quand les
objectifa doivent 8tre atteints, Les travaux de dbveloppement ultérieurs
doivent prendre la forme de projets bien struétur&s et comportant un calen-
drier précis, Ces projets nboessiteront des inveotissements et il est impor-
tant de oalculer et de oontr8ler les dbélais d'amortissement ,0n trouvera i
ls figure XI un programme géndral pour un projet de cr8ation d'un systéme
de planning de la production.
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Figure IX. Analyge ABC d'une gommande de pidces
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25 MARKETING ET EXPORTATION#*

La notion de market

On a scuvent dit que les deux fonctione essentielles de toute entreprise
étaient de fabriquer et de vendre, ou en d'autres termss, la production et le
marketing. L'effioacité d'une entreprise dépend d'une part de sa compbtivité,
qul est fonction de sa crlativité, et d'autre part de sa ocapacitl de ocommer~
cialiser un produit ou un service, 8tant entendu que ces deux oonditione
ne s'additionnent pas, mais se compldtent,

Le marketing consiste 4 créer des débouchés st & répondre aux besoins
des oonsommataure en distribuant des biens et des servioes, Il englobe les
activités nbcessaires pour mettre au point un ensemble de biens et de ser-
vices et pour les transférer de la production 4 la consommation, L'American
Marketing Association a d8fini le marketing comme 8tant "1'ensemble dss
activit8s commerciales qui consistent A 8gouler les marohandieees et les eer-
vices du producteur au consommateur ou utilisateur", On pourrait cévelopper
cette rormule en rappelamt les fonctions essentielles du marketing, qui
serait alors d&fini comme "l'ensemblie des activitées nboessaires pour mettre
au point, faire connaltre et distribuer des produits et services destinks 4
satisfaire la demande prlsente et potentielle des clients". De toute manidre,
quelle que soit celle des nombreuses d8tinitions poseibles que l'on retient,
les principaux &léments du marketing demeurent l'identifioation des besoins
du client ou leur création, et la distribution de biens et services dsstinds
2 y répondre,

Examinons 4 présent la notion de marketing d'aprbe lss aotivités spboi-
fiques en cause, Il convient de souligner ioi que si les teohniques modernes
de marketing ont 8té mises au point dans les pays industriellement avancés,
oompte tenu des conditions qui y régissent la oonourrence, elles sont égale-
ment applicables dans les pays en développement et y deviendront de plus en
plus importantes, et oe pour plusieurs raisons, Premidrement s nombreux sont
les pays ern développement o) la conourrence entre les diverees irdustriee de-
vient de plus en plus aoharnée et o) difflrents types de biene de consommae
tion sont proposés 4 une olisntdle au pouvoir d'achat limité, Deuxidmement,
les entreprises loocales doivent faire face & la oonourrence d4'sntreprises

——————

* Document préeenté au sbminaire par M,Markku Hariula, Helsinki Sohool of
Economics, Helsinki (Finlande), (Cette 8tude a d'abord $té pudvlibe scus
la oote ID/WG,105/48),
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btramgdres qui sont installéea dans les pays ou y vendent et qui appliquent
des mbthodes modernes de marketing, Troisidmement, si le développement &co-
nomique #largit le champ d'action des entreprises, il est ausei vrai, comme
le pensent bien des spboialistes du marketing, que celui-ci peut 4 son tour
apporter une contribution dbterminante au dbveloppement &conomique et qutil
ne faut donc pas négliger 118laboration et la mise en oeuvre de politiques
de marketing,

Activitée de marketing

Les aotivités de marketing ont 8t& olassbes de diverses manidres dans
divers contextes, Nous avons choisi de suivre ici la olassification adoptée
dans 1'ouvrage intitulé "Cration d'un marché ", publid par le Bureau inter-
national dn trave.:l.l.1 Certaines des divergenoes les plus oourantes entre
les diverses d8finitions sont indiquées & la fin du présent exposé,

Etude e marché

On entend par btude de marché le rassemblement et 1'analyse systéma~
tiques d'informatione sur le marcub, L'étude de mayché comprend, en autres,
1'analyse de marché,qui porte sur les dimensione, la situation géographique
et lees garaotéristiques du marché, 1l'analyse des ventes,qui repose surtout
sur 1'6tude des donnbes relatives aux ventes et les enquites auprds des
consommateurs,qui ont pour but d'étudier les attitudes, les mobiles et les
préférences des coneommateurs,

Avant d'entreprendrs la farriocation d'un nouveau produit, la direotion
d'une entreprise doit réunir des rerseignements sur le marché potentiel
(dimension et situation géographique), les oongurrents possibles, la part
du marohé qu'elle pourrait s'assurer, le volume des ventes qu'slle pourrait
réaliser, les besoine et préférences des ooneommateurs, etc, I1 en est de
mlme lorsqu'il s'agit d'augmenter le volume des ventes ou la part de marché
pour des produits qu'elle fabrique d8j4, Certains renseignements de dase
oonoernant le marché peuvent Otre tirbs de statistiques, d'ltudes anté -
risures, de publioations, de revues spboialisbes, etc. Les renseignements
conoernant les bescins et préférences des consommateurs et les oonourrents
poesibles, peuvent, juequ'd un oertain point, 8tre réunis par lee vendeurs
st dbtaillante travaillant pour la société, Les enqultes auprds des oon-
sommateurs (interviews,questicnnaires adressée par voie postals, $tudes de
motivation, etc..) sont plus difficile 4 faire sans l'aide d'un sploialiste,
D'autres formulss pourraient #tre utiliséee pour oe type d'enquétes, par
exemple les teste de produits,qui consistent 4 faire sssayer des articles
nouveaux par des consommateurs ohcieis 4 cet effet, cu les tests de vents,

1/ Oe dooument a 6té distrivué aux participants au séminaire(veir biblio-
graphie 4 la fin du présent artiole).
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pour lesquele un produit nouveau est normalenent mis en vente, mais en cer-
tains endroits seulemen*, ('est en s'adressant A des spéciualistes des btudes
de marché extbrieurs A 1'entreprise que 1l'on obtient gbnbralenent les
meilleurs rbésultats, mais 11 convient de souligner que cette formule - gui
du reste n'eet pas toujours applicable - est trds cofiteuse et que mBme dans
ce cas bien des problémes sont laissbs dc cBté et doiveut 8tre résolus par
bvaluation subjective,

‘tyde cizale des oduits

On entend par &tude commerciale des produits le processus qul congiste
4 mettre au point des produits nouveaux et A modifier les prodults existants
ou en abvandonner la produotion, pour répondre aux besoins du consommateur et
utiliser entidrement les oapaoités de 1'entreprise. L'btuis ocommerciale des

produits ayant pour objectif la mise au point d'un preduit qul se vend, elle
suppose,en plus des activitbs de recherche et des 8tudes techniques, dea

activités de marketing. De fait, dans les entreprisea qui appliquent une
politique de marketing, cette activith repose en grande partie sur une
analyse des exigences du marché et de son #volution probable, I1 faut bgale-
ment tenir compte des effets gque la teohnologie et =on &volution peuvent
avoir sur la demande et sur les conditions dans lesquelles s'exerce la con-
currence, Dans le oas de petites entreprices desservant des marchés peu &tene
dus, en particulier, la mise au point de produits nouveaux dépend avant tout
des possibilits de l'entreprise en matidre de technologie et de marketing.

La modifigation du prodult est le fait d'apporter un changement physigque
au produit lui-méme ou 4 sa présentation. Sa nboessité peut résulter de
1'8volution des teohniques, des conditions de la ooncurrenoe, de 1'8volution
des besoins et des préférences des oonsommateurs, etc, En natidre de modifia-
gation de produit, les stratégles les plus importantes portent sur l'amblio-
ration de la qualité par 1'utilisation de meilleurs matériaux et 1'emplol de
techniques plus perfeotionnébes, sur l'amblioration des careotéristiques du
produit, qui viss d acoroftre les avantages- réels ou imaginaires - qui en
dbooulent pour l'utilisatsur, et sur 1'amblioration ds la présentation, qui
vise & rendre ls produit plus attrayant du point de vue esthltique,

S4 1'on socoorde une oertaine importance 4 la miss au point de produits
nouveaux st 4 la modification ds produits sxistants, on sloonnatt souvent
1'intérét qu'il y aureit & abandonner la production ds gertains produits, Il
arrive ainsi que des produits marginaux ou dont la fabrioation se fait 4
perte abaorbsnt des ressources oonsidérables qui pourraisnt Jtre utilisbes &
sanidre productive 4 d'autres fins; qet $tat de ghoses diminus la rentabili-
46 do 1l'entrepriss st ea capacitd de tirer parti de nouvslles posaibilitds,
108 entreprises lviteraisnt des pertes ot diffioulsés financidres si elles
Stadlissatent un systéme d'examen pbriodique dss produits, en partioulier




I
i
|
I

- 26 -

pour ceux dont la rentabilitd est inférieure 4 la moyenne,

En matidre d'tude commerciale des produits, les deux principales stra-
tégies de marketing sont la diffbreaciation du produit et la segmentation des
marchbs, Ia premidre consiste & influer sur la demande d'un produit en infor-
mant le consommateur,par la publicit® ou la promotion, des différences
r8elles ou imaginaires entre ce produll el ceux d'entreprises concurreﬁtes.
I1 s'agit avant tout d'une stratégie visant 4 &tablir la position d'une fimme
sur le marché et & contrebalancer la concurrence existante ou potentielle
par les prix; en rait, les prix des produits différenciés sont en gbnéral
supbrieurs 4 la moyenne. La deuxidme stratbgie - segmentation des marchés -
repose sur 1'idée qu'un march® hétérogdne est constitué par un eertain
nombre de marchbe homogdnes plus pretits ,ou sBgments de marché, qui différent
les uns des autres quant aux besoins et aux préférences 3 1t8gard de tel ou
tel produit, Cette stratégie fait elle aussi souvent appel aux technigues de
publicité et de promntion des ventes pour informer les divers segments de
marohé de 1'existence de produits répondant é leurs besoins particuliers,
Une bonne politique de marketing néoessite en gbrbral 1l'appliocation judi=
cieuse des deux stratégies qui viennent d'8tre exposées,

Etablisgepent des prix

Cette aotivité coneiste & fixer le prix d'un produit d'aprés le type de
ce produit, la demande , les gofits, la ooncurrence et les objectifs de
l'entreprise, Dane la plupart des cas le critdre prinoipal de la fixation du
prix eet le caractdre du preoduit, c'est-A- dire ses propribtés physigues et
marchandes, les particularités de ea production, son degré de différencia-
tion et eon ancienneté( produit nouveau ou preduit &éjd bien ocnnu), Dane le
cas dee biens de consommation Qurables, il existe normalement une oertaine
marge 4 1'intbrieur de laquelle s'ftablissent les prix de produits comurreita
Pour les "shopping goods"- articles que le conscmmateur achdte apréds en avdr
gnbralement comparé le prix, la qualité et 1la présentation dans plusieurs
magasine - le prix est largement fonction des marques, des caractéristiques
partioulidres, de la présentation etc, tandis que pour les "speciality goods®
-~ articles vour lesquels le consommateur est pr8t 4 payer un prix élevé, qui
ne scnt pas achetés fréquemment et dont 1l'acquisition peut 8tre retardbe -
il peut y avoir des variations oonsidérables dans les prix, Ccmme on 1l'a
aéjd ait, les prix scnt souvent quelque peu plus &levés pour les produits
différenoibs, la d4ifférenciation du produit donne les meilleurs résultats
lereque le produit de 1'entreprise offre un net avantage sur les produits
ocnourrents; lorsque tel n'est pas le cas, elle peut néanmoins &tre appli-
qube 4 A'autres 81éments de la vente, tels que les conditions de livraison,
le service aprés vente, les cgcndition de orédit eto,

Ie prix d'un produit ncuveau ne sera pas £ixé de la méme manidre saslon
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qu'il a'agira d'un produit absolument nouveau ou d'un prodult présentant des
analogies avec des produits existant d8jd sur le marché, Dans le second cas,
11 eat déterminé en fonction de l'eventail du prix des prodults de remplacge~
ment possibles; dans le premier, les deux mthodes les plus souvent utilisdes
sont "1l'énbmage" et la pbnbtration du march8, Selon la premidre méthode ,
1'entreprise fixe un prix élevd et dbpense des sommes censidérables pour la
promotion au cours des premidres phases de la conqulte du marchb, et baisse
ensuite les prix au cours des phases suivantes; ia deuxidme méthode consiste
4 fixer un prix relativement bas pour stimuler la croissance de la demande
et s'apsurer dd4s le début une large part du marché,

En pratique, on distingue trois politiques de fixation de prix, eelon
qu'elles ont pour critére les oofits, la demande ou la concurrence, Dans ls
premier cas, l'entreprize fixe ses prix %enant compte uniquement ou prineci-
palement de ses cofits, Les méthodes les plus couramment utilisbes & ocet
bgard econt celles du cofit majoré, ol 1l'on détermine le prix en ajoutant un
pourcentage fixe au coft unitaire, et oelle du " prix cible", od le prix
est d8termind d'aprds un certain taux de rendement de l'investisssment
nbéosasaire pour la fabrication du produit considéré, La fixation du prix
d'aprds la demande repose sur les différences d'intensité de la demande, le
prix &tant 8levé lorsque la demande est intense et bas lorsque la demande
est faible, et ce indépendamment des ooflte unitaires, qui peuvent dtre lses
mlmes dans les deux cas, A cet 8gard on a souvent recours 4 la méthode de
la discrimination dss prix, selon laquille deux ou plusieurs prix différents
eont appliqués 4 un seul et mbme produit, La discriminaticn des prix peut -
revltir diverses formes , selon qu'elle a pour critére le ocnsommateur , le
type de produit, le lieu ou le temps, La fixation des prix d'aprds la con-
ourrence gonsiste A d8terminer les prix principalement d'aprds ceux des
conourrents, La formule la plus couramment appliqule est celle du "prix
d'imitation"; l'entreprise s'efforce de maintenir son prix 4 la moysnne pra-
tiquée par 1'ensemble du secteur, Une entreprise devrait, surtout dans le
cae de marchée assez homogdnss ocu en présence de produits de remplacement
trde voisins, fixer ees prix en tenant ccmpte avant tout de oeux que pra-
tiquent ses concurrents et sn prenant ses cofits gomme limite inférieure,
M8me lorsqu'il y a différenciation des produits, il faut qu'il y ait une re-
lation réalisteentre le prix 4u produit différencié, qui eera probablement
plus 8levé, et celui des produits ooncurrents non différenciéds,

Une entrepriss qui désire modifier ses prix doit tenir compte des
réaotions pcssibles de ses clients et de mes conourrents, La rbaction des
coneommateurs peut s'exprimer par 1'8lasticité -~ prix de la demande, tandie
que gelle des concurrents dépsnd dans une large mesure de la structure du
marché et du degré d'homogbnité des produits. Loresqu'un de ses concurrents
modifie ses prix, l'entreprise doit s'efforcer de gomprendre ess intentions
et d'bvaluer la durée probable pendant laquelle le nouveau prix restera en
vigueur, De manidre génbrale, il peut dtre asses dangereux pour une
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entreprise de se servir du prix comme d'une arme contre la concurrence, |
moins d'avoir un avantage certain sur ses concurrents du point de vue des
oofits, Dans bien des cas, il sera préférable de lutter contre la concurrence
au moy’ . d'autres techniques commerciales, tellee que différenciation des
produits, publicité, promotion des ventes, am8lioration de la distribution,
etc,

Publicité

La publicité peut 8ire définie comme &tant 1'ensemble des activités
finanobes par une entreprise et visant 4 promouvoir auprds du public des
idbes, des biens ou des services de cette entreprise au moyen de media divers,
tels que journaux et revues, radio et t&1l8vision, films, affiches, enseignes
et panneaux, prospectus distribubs par voie postale, catalogues, brochures
etc, Son but est d'inciter les acheteurs potentiels 4 réserver un acceuil
plus favorable aux produits offerts par l'entreprise, On s'efforce d'y par~
venir en fournissant des informations aux consommateurs, en eveillant leur
intér8t , en cherchant 4 influencer leurs desiderata et leurs décisions
d'achat et en leur donnant des raisons objectives ou subjectives de préférer
tel cu tel produit de telle ou telle entreprise, Pour cala, il faut génbrale=
ment trouver divers points sur lesquels le produit considéré présente un
avantage par rapport aux produits concurrents. Couronnés de succds, ces
efforts prutédgzent en partie le produit contre la concurrence directe par les
prix., La marque constitue 4 cet égard un facteur important, L'entrepriese
devrait a'efforcer, en ayant recours 4 la publicité ou 4 d'autres méthodes
de promotion, de créer chez le oonsommateur une préférence en faveur de la
marque ot de l'inciter 4 la fidélité 4 cette marque, c'est-3- dire au nom
de l'en%reprise,et pas seulement 4 tel ou tel de see produitse

Les prinoipaux &l8ments & prendre en considération pour 1'81aberation
d'un pregramme de publicité sont les suivantes volume du badget de publicith
choix des media, conception du message publicitaire, répartitiorn. des moyens
publigitaires dans le temps et mesure de 1'efficacitd de la publicité, Le
volume du budget est ghnbralement détermind soit d'aprds la soumme-calculbe
en pourcentage des ventes - que ltentreprise peut consacrer 4 la publicité
pour contrebalancer 1l'effort publicitaire de ses ocnourrents, soit d'aprés
1e cofit estimé d'activités de communications epbcifiques, oe qui revient a
fvaluer les avantages et les cofits marginaux coerrespcndant 4 dea projets
publicitaires dbterminés, la séleotion des media doit 84re fondée sur les
facteurs suivants: disponibilité et rayonnement glographique des media,
habitudes de 1'audience(cu segment de pepulation) cible en matidre de media,
nature du preduit et ooflit des différents media, Ltefficacité de la publicité
dbpend dans une large mesure de la qualith et de la présentation du message,
o'est-d »dive de sa ocnception, Ies caractéristiques lcooales ayant uns in-
fluence sur les différentes activités, oelles=ci devraient 8tre précbabes
d'une btude d¢ marohé portant notamment sur le processus d'achat et sur lae

-
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motivations, les attitudes et le comportement des acheteurs, La durbe de
1'effort publioitaire devrait 8tre d8terminbe d'aprds la nature du produit ,
les catbgories de consommateurs que l'on cherche & atteindre, la situation
de la concurrence, les circuits de distribution etc,. Une treprise qui
lance un nouveau prodult pourrait essayer de créer une préférence en faveur
de la marque par une forte campagne publicitaire dont elle diminuera pro-
gressivement 1l'intensité; dans le ¢as d'un produit spboial il pourrait 8tre
nbocessaire de chercher 4 atteindre la plupart des personnes que ge produit
pourralt intéresser, auquel cas l'effort publicitaire seralt maintenu 2 peu
prde constant pendant un certain temps. Une des tAches les plus délicates en
matidre de publicité est de mesurer l'efficaoité de 1®effort publicitaire,
Les entreprises devraient nbanmoine s'efforoer d'&valuer de faeon continue
1'effet probable de communication, o'est-d= dire l'influence que la publicité
pourrait avoir sur lt'information, les motivations et les décisions des ache-
teurs, ainsi que l'effet probable de vente, o'est- 4~ dire 1l'influence des
diverses annonces sur les ventes.

Promotion des ventes

La promotion des ventes est l'ensemble des activités commerciales,
autres que la vente directe,la publicité et la réclame, qui incitent le
consommateur & acheter et augmentent l'efficacit8 du vendeur, Parmi les
techniques les plus couramment employ8es figurent la présentation de pro -
duits,l'organisation d'expositions et de d8monstrations, la distribution
d'8chantillons, 1l'octroi de primes,l'ourganisation de concours, la distri - -~
bution de manuels et publications promotionnelles dilverses et la fourniture
de services epbciaux 4 la clientdle, Contrairement 4 la publicité , la pre-
motion des ventes consiste en une série de communications igolbes faites en
gbnbral directement au point de vente. La promotion des ventes est avant
tout un moyen d'influencer directement les consommateurs et peut de ce falt
stimuler la demande plus rapidement que ne le fait la publicité, Il est en
cutre plus facile de l'appliquer 4 un segment particulier du marché,

Pour faire un choilx judioieux entre les diverses méthodes de promotion
des ventes, il faut &tudier en permanence la situation du marché et 1'btat
de la concurrence, Comme il n'existe pas de rdgles fixes en la matidre,
1'entreprise doit essayer diverses méthodes et les appliquer selon diverses
oombinaisons, La mesure dans laquelle l'entreprise aura recours 4 la pro-
motion des ventes dépend de ses autres efforts promotionnels(publicitd,
vente directe et réclame), Par sa nature méme, la promotion des ventes peut
assez bien remplacer la publiocitdé , et tcut ce qui limite le reoocurs 4 1a
publicité augmente ncormalement 1'importance relative de la promotion des
ventes,

Comme on 1'a 4it plus haut, la promotion des ventes oconeiste $galement
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A accro®tre 1'efficaoité des dbtaillants, On peut, pour oela, avoir regours
4 certaines dee techniques ghnérales dont il vient d'ltre question, ainsei
qu'd divers autres moyens tels que 1'encouragement finanoier (ogtrci et re-
nouvellement de or#dit),formation, consultations, coopbration direote entre
le fabricant et ses distributeurs, etc.

Digtrivution

7a distribution est l'ensemble dees aotivités commergiales qui acheminent
les biens et services du producteur au ooneommateur ou 4 1'utilisateur, Le
cireuit de distributicn est l'eneemble des intermédiaires- agents,grossistes
et dbtaillants - qui assurent la commeroialisaticn des biens et services, Um
fabricant peut avoir son propre circuit de distribution ( intermédiaires et
dbtaillante faisant partie de la sooiété) ou faire appel 4 des entrepriees
spbcialisées dans le commerce de distribution, ou encore combiner ces deux
formules, Son choix est guidé par divers fagteurs, dont lee prinoipes sont
les oaractéristiques des consommateurs ( nombre,répartition géographique,has
bitudes d'achat, attitude 4 1'égard des diverses méthodes de vente), la na-
ture du produit( volume, degré de normalisation,servioe apréds-vente requis,
valeur unitaire), les ocaractéristiques des intermbédiaires ( o'est-d- dire
leur foree et leur faiblesse relativee pour l'exboution de diverses opb~
rations), la structure des circuite de distribution utilisés par les oon-
ourrente (qui peut 8tre un exemple 4 suivre ou au contraire d bviter) et les
caractbristiques de 1'entreprise elle-mime (taille, moyens financiers, type
de production, expbrienoce et politique générale en matidre ocmmergiale),

Les principaux types de oircuits de distributicn parmi lesquels le fa-
bricant peut ohoisir scnt indiqués au tableau I, Le type A correspond i la
vente directe, qui peut 8tre assurbe soit aux points de vente au dbtail
appartenant au fabricant, soit par des démarcheurs, soit par contaot direct
avec les olients institutionnels (Etut,organisations,otc). Le type B est ce-
lui que ohoisit généralement le prcducteur qui peut vendre en grande quan-
tité aux grands magasine, aux magasins 4 sucoursalee nultiples ou aux maisoms
de vente par ocrrespcndance, Le type C est le plus fréquent pour les biens de
consommaticon de masse, Le type D fait intervenir un ntermbdiaire ( agent de
vente) au dbbut des cpérations de distribution,

Dans 1la pratique, le choix des cirouits de distridbution est plus com=-
pliqué, Il arrive scuvent qu'un méme fabrioant utilise des oirouits diffé-
rents selon le moment, les prcduits et les marchés, Déierminer quel est le
oirquit de distribution le plus intéressant pour tel ou tel produit est une
twche dbélicate, qui exige que chaque oas soit analysé séparément, Aprés avaly
$tudié en dbtall les prinoipales sclutions pcssibles, il faut évaluer
chaocune d'elles par rapport 4 la rentabilité de 1'entreprise(vente,colits ¢
profit), aux possibilités de conflits et 4 sa capaoit d'asdaptation face [ |
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1'évolution qui pourrait se produire en matidre de oconcurrence et de distri-
bution, Une fois d8fini un soh#ma général de distridbution, l'entrepriase doit
choisir ses intermédiaires. En plus des relations commerciales gu'elle entre-
tiendra avec ces derniers, elle doit accroftre leurs motivations grBoe 4 des
mesures spbciales d'encouragement et superviser leur activité, I1 lui faut
bgalement évaluer pbriocdiquement la qualité du travail de chague inter =
médiaire, en prenant pour critdre les ventes qu'il a réalisbes antérieurement,
les ventes d'autres intermbédiaires et peut-dtre asussi les quotas de vente,

En matidre de distribution, un r8le trds important revient 4 la distri-
bution matérielle, ctest-d-dire aux ac“-ivités qui portent sur les mouvements
effeotifs des biens, Ces activités, qui comprennent le transport, l'entre-
posage, la geastion des commandes et le oontr8le des stocks, peuvent gon-
tribuer coneidérablement 4 stimuler la demande, Une socilté peut promouvoir
ses ventes en offrant davantage de services que ses concurrents ou en dimi-
nuant ses prix parce cue ses cofits de distribution matbrielle sont peu .
blevbs, Les aotivitls de distribution matérielle 8tant &troitement 1ibes les
unes aux autres, il faut, avant de faire un choix 4 oet &gard, analysur lee
ooflts totaux de distribution correspondamt aux diverses formules possibles,
Ia meilleure stratbgie de distribution matérielle est celle qui minimimse les ] .
ooflts tout en permettant d'offrir un certain service & la clientdle,

L'administration des ventes et 1le ogontrAle des activités oommerciales,
qul font elles aussi partie des fonotions de marketing , ne seront pas
examinés i0i; noue terminerons ocette bnumbration dee aetivités de marketing
Par un bref expoed coneacré 4 deux éléments importante du marketing dont il
n'a pas encore §té question, 4 savoir la vente directe et la réolame,

Ysnte dirscte

Cette méthode coneiste 4 présenter oralement le produit 4 un ocu
plueieurs olients &ventuele dane le but de le vendre, Ie vendeur dcit faire
connaltre le produit au olient , lui expliquer les conditions de vente, le
convainore que le produit pesut satisfaire ses besoine et le persuader de
faire 1l'achat,

Ftant donné que les vendeurs jouent un r8le trds important dans le dé-
veloppement des ventes et qu'ils sont capables de s'acquitter de différentes
tAohes, la firme doit 4éfinir exaotement les objeotifs qu'elle veut atteindre
par la vente direote, Du point de vue stratbégique, elle doit déterminer
lteffeotif et 1l'organisation de sa foror de vente, Pour oe faire, on se base
souvent sur une estimation de 1l'étendue de la zone dont peut s'ocouper un
vendeur,o'est-d-dire du volume de travail qu'il peut fournir, et eur un plan
préoie d'organieation des ventes, établi par sones,par produite ou par oliemt.
Ie eervios oharghé de l'administration des ventes direoctee devra recruter et
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sblectionner dec vendeurs, les former,lee stimuler,les superviser, les
rémunérer et bvaluer périodiquement leurs rbsultats,

Réolame

La réclame peut 8tre définie ocomme la stimulation impersonnelle de la
demande 4'un produit ou d'un service au moyen de renseignemeits favorablss
sur la firme ou le produit diffusés gratuitement par un media dans le cadre
d'un programme ou d'une rubrique ayant pour but d'informer ou de distrairs,
La réclame peut revltir la forme de communiqués, d'articles, de notices, de
brochures etc, Son importance vient du fait que le public est généralsment
plus influencé par les nouvelles et autres informations ayant un as,30t offi-
ociel que par la publioitl proprement dite, Beaucoup de socibtés utilisent
dono assez largement la réolame pour compléter leurs efforts de publicité
et de pr‘omotion des ventes,

la direction gommerciale
Principes

Le premier prinoipe de la direotion oommerociale est l'orientation vers
le marché, o'ested-dire vers le olient,paroe que le client est la olé de la
survie et de la oroissance de la firme, Le deuxidme est que la firme tout
entidrs doit 8tre oonvainoue de l'importance du marketing et s'y oonsaorer
entidrement, le troisidme est que la fonotion de marketing doit 8tre in-
tégrée,c'estad-dire que toutes les dboisions de l'entreprise, y oompris
celles concernant l'organisationsla produotion,les ocommunioations,le finan-
oement et la distribution doivent 8tre prises en tenant oompte de tous les
&16mente du marketing et de tous les faoteurs qui influenoent l'effort de
marketing,Enfin,quatridme prinoipe,l*effort de marketing doit 8tre planifil
et bvalub en permanence.les prinoipales tdches de la direotion gommeroiale
sont 1'évaluation des possibilités de marketing,la planification st la
programmation des efforts de marketing,l'organisation des Rotivités de
marketing et le oontr8le des efforts de marketing, Ces tliches sont dborites
oi~dessous,

Evalustion des poseibdilités de marketing

I1 e'agit d'identifier la w!ssion et lee objeotifs de la firyme et
d'analyssr les poeeibilités ds profit en vue de déterminer lee marchée ol
la sooibté peut essayer de réaliser ses objectifs, En pratique, il s'agit
eseentiellement A'identifier les oliente existants et potentiels,L'évaluae
tion permanente des possibilitée de marketing facilitera des opbrations dyna~
miques de marketing et de productiong,permettra d'identifier les nouveaux
probvlimee suxquele la eooidté est oonfrontbe , et permettra auesi de tirer
parti dee poseidilitée changeantes du marché,
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L'bévaluation des pcesibilités de marketing doit 8tre le facteur déter-
minant des motivités de la firme, Elle sera basbe sur 1l'analyse de la
positicn actuelle de la firme sur le marché, de ses ressources, de ses
oaractéristiques et de ses capacités,

Planifigation et programmation de 1'effort de marketing

Planifier le marketing clest définir des objectifs,formuler des siraew
tégies et élaborer des programmes occnorets, Pour oe faire, il faut prévoir
les probldmes qui peuvent se poser et examiner les diverses solutions
possibles,

Le processus de planification du marketing gomporte quatre $tapes,Au
cours de la premidre, on analyse les prcbldmes et les pcssibilitée de la
firmejc'ested-~dire sa situation actuelles fabrications,marchés,organisations
oirouits de distributicn,ooncurrence,Gvolution technologique ot profite,

Au oours de la deuxidme, on détermine les buts ou ohjectifs spbcifiques
de la firme,o’est~d-dire ce qu'elle voudrait faire: gummes de produits,
moyens de marketing, part du marché et bénéfioes ou rendement dee investisse-
ments, La troieidme étape est l'établiesement de stratéglies commercialee:
on étudie un grand nombre de stratégies Adifférentee puie on ohoisit celles
qui paraieeent lea plus prcmetteuses,

Une etratégie commerciale comprend deux parties: la d8finition dee
marohbs 4 conquérir, et notamment de la olientdle que la firme déeire
atteindre, et la ocmposition du "marketing mix",c'ested-dire le dosage des
moyens humains et autres nécessairee pcur ezxbouter les plans de marketing et
atteindre les objeotifs fixés,Ces moyens eont 1'4tude commeroiale des pro=
duits, la détermination des prix,la politique de marque,la publiocité, la
promotion dee ventes,les ventes direotes,le stockage et le traneport,lee
oirouits de distribution et les services aprés vents, La dernidre phase du
prooessus de planifioation du marketing eet 1tvaluation et 1'ajustement des
plans; 1'évaluation exige 1'établiemement de oritdree objeatife de perfor-
mance et d'un eystdme de oontrlls,slle permet de déterminer les ajustemente
nloessaires,

Prograzmer l'effort de marketing ,c'est $tablir un calendrier d'exbou-
tion pour ohaqus $lément du plan st A8finir les méthodes 4 appliquer,Il
oonvient de noter 4 cet $gard qus les plans et progremmes dftaillés consti-
tuens aussi des moyens de aontrile,

Srsanieaticn des activitds commaraiales
Bn prinoipe,l'crganisation 4'une catreprise ddpsad de ses duts ot de

-
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' 11 objoctifl.L'organisation traditionnel.e est artioule, comme le montre
1a figure II, sur la produotion et le financement,

Ia stratbgie commerciale prenant de plus en plus d'importance, les
ventes ont 6t# graduellement soustraites 4 la compétence du directeur de la
production et mises 4 peu prds sur le mbme plan que la production, Pour
$viter les oonflits qui peuvent se produire entre la logique de la satis- \
faction du client et celle de la diminution dee prix de revient, lee firmes
orientbes vers le marohé ont appliqué 1'1d6e moderne du marketing en oon-
fiant la responsabilité de la totalité des activités commercialesd une seule
personne, qui, oomme le montre la figure II1, met en place, coordonne et
inségre tous les facteurs nboessaires pour atteindre les objectifs
oommerciaux,

I1 existe différentes opinions 4 oe sujet, mais,du point de vue dtune
firme orientée vers le marché, il est évident que le responsabvle du marke- -
ting doit occuper un rang $levé dans l'organisation de facon 4 pouvoir parie
oiper 4 1'éladvoration de toutes lee dboisions concermnt les objectifs
gommercieuses de la firme,

Figure . Circuits de distribution possivies d'un Anjustriel
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Figure Il. Modéle d'organisation traditionnelle d'une entreprige manufac-
fuﬁ!rE
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Contrgle de l'effort de marketing

Dans la pratiqueyune entreprise peut appliquer différents types de con-
trlles pour que l'effort de marketing devienne orientd vers les profits
possibles, Les principales formes de contr8le sont le oontr8le de gestion,le
contr8le financier et comptable et le contr8le du personnel,Le oontr8le de
gestion est oelui qu'exerce la direction de l'entreprise en &tablissant des
plans précis ou des normes de performance ainsi que des procbdures et poli-
tiques opérationnelles, Le contrBle financier et comptable du marketing est
souvent basé sur le calcul et l'analyse des oofits de distribution, par
fonction et par produit, mais les techniques de prévision et les mbéthodes de
fixation des quotas de vente les plus communément utilisbes mettent en jeu
4 la fois le contrdle de gestion et le centr8le financier,le contr8le du per-
sonnel,qui intdgre les deux autres formes de contr8le, a pour instruments
l'organisation et la stimulation des individus et des groupes,L'cbjectif de
ce type de contr8le est d'inciter les individus 4 atteindre et 4 dépasser les
objectifs collectifs et individuels fixbs & l*avance,

Teus les systémes de contr8le efficaces compertent quatre 8léments
gommuns,le premier est la définition de buts et de normes qui doivent 8tre
compris et acceptés par les intéressbs et exprimés si possible en termes
quantitatifs, Une marge de tclérance est ghnéralement prévue lofsqu'on btanit
des normes quantitatives, Le deuxidme est la mise au point d'un programme de
réalisation de ces objectifs, c'est-4d-dire d'un plan détaillé indigquant
comment les ressources disponibles doivent 8tre utilisées pendant un laps de
tenps donné, Le troisidme 81ément est 1'8valuation des résultats ; il faut
comparer les réeultats ocbtenus aux cbjectifs fixés en se basant sur diffé-
rentes types d'information,externes et internes,Ces comparaisons,psuvent
suivant le oas, 8tre faites en permanece,grfce par exemple 4 Ges rapports
quotidiens, ou périodiquement, grAce par exemple & des rapports irimestriels,
Le quatridme $ldment d'un systdme de contr8le est l'ajustement des objeotifs
ou des programmes, ou enccre des objectifs et des programmes, si les objec~
tifs ne sont pas atteints,

ringipes fondament du oommerge d'exportatiocn

Au niveau de 1'8oonunie nationale,l'exportation peut 8tre souhaitadle
pour diverses ralsons; cn peut olter,entre autres,l'abondance des ressouroes
naturelles, la nbcessité de payer les impertations, 1'8quilibre de la balanoe
des paiements, le bien-8tre de la pcpulaticn et les produits tirbs des expor-
tationa,Du point de vue de i'entreprise, gependant, oe sont d'autres oonsidé~
rations qui justifient le oommerce ad'exportation, Elles sont analysbes
oi-apréds.
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Avantages du_oommerce d'exportation

L'exportation peut avoir des avantages directs et indirects, Les avan-
tages directs sont les suivantss création d'un marché plus &tendu,augmenta=-
tion de 1'bchelle de production, spboialisation 2t concentration de lsa pro-
duction,rotation plus rapide des stocksgsaccroissement des recettes de vente,
meilleures chances de compenser les variations saisonnidres, et possibilité
de limiter les risques résultant de modifications de la demande locale, Les
avantages indirects sont de diverse nature.la concurrence ou l'exemple des
entreprises 8trangdres peuvent inciter les entreprises exportatrices 4 amé-
1iorer leurs m&thodes de gestion et leurs procédés teohniques; une firme ex-
portatrice active adoptera des innovations techniques &trangéres qui la ren-
dront plus compbtitive sur le marché local. Les exigences de 1'sxportation
peuvent aussi amener les entreprises locales 4 coopérer entre elles en vue
d*une masilleure organisation de lsurs activitbss rationalisation,spéciali-
sation, etc.Autre avantage important, une firme qui obtient de bons résultats
& 1l'exportation a une meillsurs image de marque sur le marché intérieur et o
peut obtenir plus facilement les orédits & long terme, tant dans le pays
qu'd 1'étranger,

Bvaluatiorn du notentiel d'exportation . .

Pour bvaluer le potentiel d'exportation, 1l faut d'abord &tudier la
poeition de 1l'entreprise sur le marchd int8rieur, les tendances ghnérales ds
la branche d'industrie a4 laquells elle appartisnt et , le cas &chéant, les
exportations actuslles, La position de 1'entreprise dépend d'un oertain -~
nombre de facteurs qu'il faut analyser: part aotuells du marché, perspectives
de dbéveloppement, situation financidrs et ressouroes disponibles, La deuxidme
btape est 1'4tude de la production, o'est-d-dire des produits qui pourraient
8tre exportds, des moyens de protsotion possibles - brevets par exemple, de
la oapacité ds produotion et dss moyens disponibles pour apportsr aux produls
les modifioation techniques 8ventuellement néoessaires,

L'8tape suivante est la détermination des prix, Le facteur prinoipal
dans la détermination du prix d'un produit est généralement le niveau des
prix pratiqués par les concurrents ou des prix des produits de remplacement,
mais i1 faut &galement oalouler le prix de revient et le oomparer avec le
prix de vente ohoisi, Pour les produits d'exportation, nependant, certains
$1bmente spboiaux doivent 8tre pris en considbration, Normalement, on peut
abduire du prix 4 l'exportation 1'imp8t sur les ventes 4 1'intérieur du pays,
les taxes et droits payés sur lss ratidres premidres et les composante im-
portés, et tous les frais de vente 4 1'intérieur du pays, L'analyse du seuil
de rentabilité est une des méthodes les plus oommunément utilisbes pour 4é-
terminer le niveau le plus bas auquel peut 8tre fixé le prix 4 1'exportation,
Le prix doit oouvrir tous lss oolts variables et devrait aussi, si possible,
gouvrir une partie dss cofits fixes, Les ventes 4 1'sxportation entrainent
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oertains frais spbecifiquest $tudes de marché, publicité, adaptation des pro-
duits , amélioration du conditionnement, voyages du personnel,etc, La plupart
du temps ces ooflts ne peuvent 8tre affectbs 4 auoune vente en particulier et
i1 faut donc les &talsr sur une pbriode de temps donnée,

1a dernidre étape lorsqu'on fvalus le potentiel d'exportation est le
recansement des différents moyens de marketing dont dispose l'entreprise
pour lss ventes 4 1'exportation, Dane 1'ensemble , cse moyens sont les mémes
que ceux msntionnés plus haut au sujet de 1l'analyse dee activités de marke-
ting, mais ils doivent 8tre adaptés aux conditions qui prévalent dans les
pays &trangsrs, ce qui accroftra sensiblement les cofits, I1 est probable en
outre gus la concurrence asra plus forte et 1texportatsur potentiel devra
dono coopbrer btroitement avec les représentants de firmes locales ou étran-
géree et , de prbférsnce, avec d'avtres exportateurs, Une firme qui a 1'in-
tention d'exporter doit 8trs conscisnts du fait qu'il faut plusieurs annbes
pour bien mattriser les technigues de vente 4 l'exportation et que, dans la
plupart des oas, les profits ne sont pae immédiate. En outre, l'exportateur
aat tenu de se conformer scrupuleusement 4 des accords et 4 des engagements
et i1 doit connaltre les rdglsments et lss procédures applioables au commarce
4'exportation,

Le progessus d'exportagign

I1 peut arriver que des représsntants de firmes btrangdres ou des im-
portateurs §trangers demandent des renseignements 4 une entreprise sur ses
poaeibilitbs d'exportation st lul passe ensuite des commandse, Le plus sou-
vent, oependant, ctest 1l'exportatsur potentiei qui doit prendre 1'initiative,
Pour ce fairs, il peut entreprsndre une ttude de marché qui lui permettra de
d&terminer non seulement les débouchés mais aussi les circuits de distri-
bution possibles et leur oofit, Toutefoie, ces &tudes cofltent souvent cher st
peuvent aboutir 4 des conclusions qul ne sont gue des conjsctures, utiles
geulement pour un temps trds court, de sorte qu'ils ne sont généralement
effectubes que par de grandes entreprises, L'sxportateur potentiel peut ausdl
participsr 4 des foires ou expositions commerciales qui 1lui psrmettront
d'btablir des oontacts et, parfois, de oonolure des contrats de vente, mais
oomme oe moyen est assez coflteux lui aussi , la meilleure fagon pour lee
petites entreprises ou 1'utiliser seralt de goopbrar,

Pour une petite entrspriee, la meillsurs fagon de parvsnir 4 exporter
est probablsment de se mettre en rapport avso des importatsurs ou avec leurs
intermédiaires, en leur $orivant ou en prenant contact avso leur représen-
tant looal. La solution retenue dbpendra d'éléments tels qus la nature du
produit, son prix, la taille de 1'entreprise et les habitudes d'achat du
pays étranger.




Les circuits de distribution utilisbes pour le commerce d'exportation
psuvent 8tre divisls en deux groupes: oeux du pays exportateur et ceux des
pays importateurs, Dans le pays exportateur, les principaux intermédiaires
sont les commissionnaires 4 1'exportation et les firmes d‘'exportation, maie
i1 arrive que les grossistes et les grands magasins jouent eux aussl un rble
dang les ventes & 1'exportation. lLa pringipale différence entre un commi=-
gsionnaire 4 1l'exportation st une firme d'exportation réside dans le fait
que le premier vend pour le compte du fabrioant, alors que la seconde achdte
le produit et le vend pour son propre compte et assume aussi tous les risques

Dans les pays importateurs, la distribution passe gnéralement par des
agents ou des organismes spécialisés: commissionnaires 4 1l'exportation
(résidant normalement dans des pays tiers),commissionnaires 4 1'importation,
importateurs,grossistes,grands magasins,d&taillants et courtins, Dans cer-
tsine oas,cependant,l'exportateur vendra directement 4 des firmes ou des
institutions, ou bien aura pour intermbdiaire un fabrioant local dont les
produits sont complémentaires des siens, Etant donné sor. cofit tréds &levé, la
crbation d'un appareil de distribution n'est généralement posaible que pour
de grandes entreprises fabriquant des produits qui rapportent beaucoup, ou
pour dea groupements rassemblant un grand nombre Jde petites entreprises,

Les diverses aotivités de soutien du oommeroe d'exportation ont une
importance oapitale pour les petits exportateurs, Ceux-ci bénifioient dans
oertains pays de l'appui d'un organisme public d'exportation ou méme de
1'aide finanoidre de 1'Etat, Les aossoolations pour le oommerce extérieur ou
les fédbrations d'industries peuvent ,d‘'autre part, fournir dea renseigne-
ments ou un appui précieux, Les ohambres de oommerce et les banques looales
qui ont des activités internationales jouent elles aussi un r8le dans le
dbveloppement des activités d'exportation, de méme que les représentants
oommeroiaux et les attachés commeroiaux des pays 8trangers, Malheureusement,
ces institutions et intermédiaires ne sont pas toujours trés nombreux,

Les exportateurs peuvent toujours coopbrer entre eux en créant des asso-
ciations d4'exportation et de vente, ou dss groupements 4'exportateurs, Les
associations regroupent les exportateurs d'un méme produit ou 4'une méme
région; leur prinoipale aotivité est souvent promotionnelle - oontacts
oommeroiaux et organisation d'expositions et G'une publioité oommune, mais
elles peuvent aussi s'ococuper d'btudes de marohé et méme de vente, Lea
groupements d'exportateurs ,plus restreints que les assooiations, sont
formée par des petites entreprises fabriquant des produits 4ifférents mais
oomplémentaires qui mettent en oommun leurs ressouroes pour se proourer des
renseignements oommerciaux, utilisent les mémes oirouits de distribution
ot emploient un personnel oommun, Compte tenu de la oonourrenoe qui rdgne
sur les marohbs internationaux, les petites entreprises doivent ooopbrer
entre elles, 4'une ragon ou 4'une autre, si elles veulent développer leurs
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exportations; dans certains cas méme, slles seront inoapables d'exporter 8i
elles ne coopdrent pas,

Bengeignements indispensables

En matidre commerciale, 1'exportateur doit avant tout 8tre suffisamment
au courant des méthodes de livraison et des méthodes de paiement, M1 utilise
les servioes d'un agent ou d'une firme d'exportation, il n'aura pas 4 aprli-
quer ses connaissances dans le domaine, mais, dans les autres cas, il devra
gse prboocuper des conditions de livraison ( f.8.8.y fe0.bs Ou ceaef. par
exemple) st de leurs effets sur les prix et 4 l'exportation et sur les ex-
portations elles-mdmes, et il devra aussi btre familiaris® avec les diverses
méthodes de paiement , notamment les lettres de orédit, les documents contre
paiement ou contrs acceptation et le paiement par anticipation, I1 lui sera
utile, en outre, m8me si ces questions ne le concernsnt pas directemsnt,
dtavoir quelque idke des systémes de oontr8le des changss, des taux de change
et des difffrents doouments d'expbdition tels que 18s connaissements, les
certifigats d'assurance, les factures commerciales, les factures consuleires
et les osrtificats d'origins,

Dans le commerce d'exportation, il est de plus en plus important d'ob-
tenir des renseignements sur les crédits possibles avant de ohoisir un parte-
neire dans un pays 8tranger. Ces renseignements sont gbnéralement fournis par
les banques logales qui ont des aotivités intermationales. Un exportateur
doit aussi se renseigner sur les aocords de gommerocs extérieur entre son pays
et les pays vers lesquels il envisage d'exporter et 8tre au courant, le ocas
bchéant, ds la réglementation applioable aux brevets et aux marques déposbes,
Enfin, et oe n'est pas le moins important, un exportateur doit savoir comment
nouer dss relations d'affaires 4 1'étranger, Pour ce faire, il peut s'airesser
aux organisations de soutien dont il a 6té question plus haut, mals il dis-
pose aussi de nombreuses autres sources d'informations telles que 1lsa publi=-
catiocns internationales spécialisbes et les ouvrages de référence relatifs
aux différentes activités oommerciales ou industrielles, les annuaires publiés
par les organismes du commerce extériesur et les revues professionelles
locales,

Il convient de souligner, pour terminer, que le commerce d'exportation
est une activité trde difficile, exigeant beaucoup d'efforts et qui ne peut
$tre envisagbe que par une firme ayant une pesiticn solide sur le marché in-
térieur, Pour une telle firme, cependant, il est probable que cette activité
deviendra 4 la longue intéressante, trds stimulante et trds profitable,
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26, SECURITE DU TRAVAIL ET RISQUES PROFESSIONNELS*

forcement de ia sbourité dans les entreprises indust

Dane 1l'industrie, on distingue deux sortes de risques professionnels:
les aooidents du travail et les maladies professionnelles, Un accident du
travail est une atteinte relativement soudaine ¢ la santé durani le travail
et les maladies professionnelles des affections dues 4 des facteurs physiques
ou chimiques 1iés au travail, tels que le bruit, les poussidres ou les pro-
duits chimiques, Les accidents et les maladies professionnelles peuvent no-
tamment avoir pour consbquence:

- la mort;

- une incapacité de travail temporaire ou permanente, partielle ou
totale, de la personne atteinte;

-~ des souffranoces et une perte financidre pour la personne atteinte et
sa famille;

- une entrave directe et indirecte au bon fonotionnement de l'entre-
prise,

Dane la plupart des pays, l'employeur est légalement tenu 4'assurer des
oonditions de travail propres 4 prévenir les accidents du travall et les
maladies professionnelles, Une entreprise bien gérée ne se ocontentera pas de
respecter ces exigences minimales mais elle s'efforoera en cutre, par tous
les moyens, de rendre les conditions de travail aussi slires que possibles,
Cette prévention volontaire dee accidents est de plus en plus fréquente
étant donné qu’un nomdre toujours plus grand d'employeurs se rendent compte
non seulement qu'elle est rentable maie aussi qu'elle pour eux conetitue une
obligation merale, On ocite dono habituellement trois raisons, qui sont re-
spectivement d'ordre moral, légal et Soonomique, de renforoer volontairement
1la sbourité du travail,

Le degré de sbourité du travail dépend non seulement de la direotion
mais également du personnel 4’encadrement 4 tous les niveaux et des tra-
vailleurs eux-mémes, Une entreprise industrielle dont le personnel est peu
nombreux n'a pas beeoin d'un service de sbourité mais chacun de ses contre-
paltres doit, en plus de ses autres attributions,veiller 4 la sbourité du
travail, Une large ooopbration de la part du personnel et en particulier des
ouvriers est en outre indispensable pour renforcer efficacement la sbourith,

» Etude Stablie pour le Séminaire par M.Kai Lindberg de 1'Institut 4'hygidne
du travail d'Helsinki (Minlande), Service de la prévention des accidents,
Oe dooument a &té publié initialement sous la cote ID/WG,133/26,
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la création de comitbe de s8curité oomprenant des représentants de la direc-
tion, du personnel d'encadrement et des ouvriers permet souvent de syestéma-
timer ce genre de coopdration, Ces comités de sbourité diffueent des ren-
seignements sur les questions de sécurité et publient des exposbs 4 ce sujet,
Tls ntont auoun pouvoir de déoision et ne sont pas responeables de la ab-
ourité, De tel comités ont fait la preuve de leur utilité dans des entre-
prises de toutes tailles,

En matidre de sécurité,lee activités internes d'un &tablisesement in-
dustriel sont trds varibes. On n'bvoquera ici gque les plus importantes &
gavoir (a) les statistigues et les rapports internes sur les aocoidents (b)
les inspections de sbcurité et(o) la formation et la propagande pour la
sbourité,

+ % tist 08

Le rapport interne que le oontremaltre établit aprds ohaque acoident -
est triplement utile: i1l 1l'oblige 4 se prbéoocuper de chaque accident dont
est victime un membre de ltéquipe qu'il dirige, permet au chef du service et
d la direction de ltentreprise d'#tre informés de toue les accidents et oOon-
stitue une bonne source de renseignemente pour les statistiques 4 leur
sujet, Cellee=ci fournissent dees indications partioculidrement utiles pour les
meeures de sbcurité qui e'imposent et montrent quelles sont les tendances en
ce qui oconcerne la fréquence et la gravité des accidents,

-~

inspections

Les inspectione de sbourité faites par les services officiele, les
ocmpagnies d'assurances et d'autres organiemes extérieurs 4 l'entrepries ne
suffisent pas; il faut que chaque btablissement industriel ait son propre
programme d'inspection en vue de supprimer les risques professionnels, Un
rapport 8orit doit 8tre adressé 4 la direction aprée chaque inspection,

Zormgtion et propagande

T1 existe de trdes nombreuses méthodes propres 4 acoroftre l'efficaoité
des programmes de formation en matidre de sbourité et 4 faire prendre con-
science aux travailleurs de l'importance de celle-oit réunions,expositions,
films et démonstrations de secourisme, Ces activités sont souvent organisbes
dans le cadre de campagnes ou de semaines de sbcurité, Les concours de sé-
ourité se sont 8galement révélée utiles pour intéresser les travailleurs 4
la prévention des accidents, Méme dans les plus petits ateliers on utilise
couramment des affiches et des broohures pour signaler aux cuvriers de bonne
nithodn_ de travail ou eimplement pour attirer leur attention eur les quee~
tione de sbourité,
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Pour ce qui est de la fréquence des accidents par million d’heures de
travail dans les divers cat8gories professionnelles en Finlande, o'est pour
le ohargement et le d&ohargement des navires ( 205,0) qu'elle est la plus
blevbe; viennent ensuite le b&timent ( 109,4), les ateliers de mboanique
( 102,0), les scleries (95,8), le travail dans les mines souterraines (94,1)
et la fabrication d'ouvrages en bois 4 1'aide de machines ( 89,6), Elle est
bien moindre dans la menuiserie exbcutbée sans machines ( 58,8).0n est donc
fondé & oroire que les industries de la menuiserie sont tréds intéressbes par
la prévention des accidents et plus particulidrement par l'instauration de
oonditions de travail plus sfires,

Ltauteur a de bonnes raisons de psnser que la protection des maohines
ot la compbtence de leur opérateur sont les deux éléments qui oontribuent
le plus & la réduotion des principaux risques professionnels dans les in-
dustries de la menuimserie, mais il oonvient aussi d'acoorder une attention
suffisante aux risques que font courir les poussidres, les peintures et les
laquee,

Machinss

Lorequ’on btudie les rieques présentée par lee maochines et les disposiiifs
de sbourité néoessairee pour les minimiser, il oonvient de tenir oompte des
différencee dans la prudenes, la oomptence professionnelle, l'intelligenoce,
la formation et le pouvoir d'attention des ouvriers qui les utilisent ou qui
travaillent 4 proximité, Si oeux-oi ne poseddent pas les qualités voulues,
les acoidents attribuables 4 oe qu'on appelle eouvent le "facteur humain"
augmenteront. Il n'en reste pas moins que lee dangers présentle par lee
machines eont une cause fréguente d'accidents,

lLee dispoeitifs de ebcurité deetinds aux machines ont pour but de mini-
mieer les erreurs humainee ( il est imposeible de les supprimer oompldétement)
qui eont 4 l'origine d’accidents, En conebquence, ohaque machine ( et
chaoune de ees pidcee) doit étre congue, montée et installle de fagon 4
expoessr les ouvriere qui lee utilisent ou qui travaillent 4 proximité au
pinimum de risquee d'acoident ou de maladie, Moins l'ouvrier eet qualifid
ot plus oels est important, Dans les petites entrepriees ol la formation et
lee qualificationsdes ouvriers sont trds variablee , lee machinee doivent
ftre partioulidrement efires,

Oomme on 1l'a déjd sculigné, les machinee & boie, eont toujoure dange-
reusee et ne devraient dono $tre utilisbee que par des travailleure qualifih
ot expbrimentés, En Finlande, il est interdit aux travailleurs de moins de
18 ans de s'en servir,




Dans le tableuau oi-aprde, les aocidents dans les industries de la
menuieerie eont classés suivant leurs causee, Les statietiques font appa-
raftre que ghaque ouvrier s'absente de son travail en moyenne 2,7 jours par
an 4 oause d'un accident Adu travail, Sur oces 2,7 journbes perdues, 1,1 eet
attribuable aux scies oirculairee, aux raboteuees et aux toupies, 0,4 aux
autres machines 4 boie et 1,2 4 4'autres raiecns, I1 est donc évident qu'il
convient d'agcorder une attenticn particulidre aux trcis types de machines

4 bois susmentionnés,

Les accidents e% leurs cousbguences dans

adndugtrie du boig ep Finlgnde
V-
Accidente Journfes perdugs Nombre de  Nombre de
ocas d'inca~ journbes
Oaueee 4'acoidente Nombre % Nombre % S““ii‘l :;rd““ par
Scies oirculairee 121 15,0 2,316 14,3 3 19,2
Raboteuees 103 12,8 2,252 13,8 3 21,8
Toupiee 64 8,0 2,044 12,6 32,0
Autres machines 4 126 15,7 2,276 14,0 2 18,1
bois
Total pour
1'ensendle dee
machines 4 boie 414 51,5 8,888 54,7 12 21,4
Divers 390 ‘8.5 7.‘00 ‘5’3 8 19.0
Total pour
1l'ensenble dee
agcidente 804 100 16,288 100 20 20,2

Sourge: Keskinkinen yhtit Teollieuusvakuutus (Induetrial Mutual Ine
surance Company), Heleinki (Finland),

Sonaidérations sénkrales. Toutee les machines 4 boie dcivent Stre

muniee de diepositifs enveloppans complétement lee organes de transmission et
d'un interrupteur de sbourité qui coupe le courant lorque la tension baiese
brusquement, Cet interrupteur doit dtre oongu de fqon que la machine ne se
remette pas en marche lorsqus la teneion redevient normale, La plupart dee
sachines 4 bois doivent en outre dtre pourvues d'un frein pour arrlter rapie
dement la lame ou tout autre organe en mouvement loreque le courant est

ooupd,
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Sgies circulaires. On distingue deux sortes dtaccidents dfls aux scies
circulaires suivant la fagon dont ils 3e produisent, 4 eavoir le contact
avec la lame et lee rejete, Les dispositifs de protection permettent le
plus souvent de prévenir ces typee d'accidents, mais 11 est &galement né-
cessaire d'utiliser de bonnes mbthodes de travail,

Les accidente AfQlsa &8 un contact avec la lame se produisent le plus
souvent lorsque la main de l'ouvrier glisse vers la lame soit qu'il la
tenait trop prée de oelle~ci durant le eciage soit qu'il enlevait des dé-
chete 4 c8té de la lame ou au-deesous; il arrive aussi parfois que 1'ouvrier
tombe sur la lame aprée avoir trébuohé 4 proximité, On peut habituellement
prévenir ce genre d'acoidents en protégeant la lame au-dessus et au-dessous
de la table, Cela ne présente en gbnéral aucun inoonvénient pour la partie
de la lame sitube au~dessous de oelle~gl, On utilise habituellement un
capot fixe qui doit @tre oongu de fagon 4 pouvoir 8tre enlevé aisément, en
partie ou en totalité, lorsqu'on veut ohanger la lame, Le protecteur eupé-
rieur devra de préférence 8tre monté eur des chennidree de fagon que 1l'on
puisse changer la lame eans avoir & enlever tout le capot( voir figuree I et
11),

Les rejets ecnt un danger oonetant lorsqu'on utiliee dee ecies oirou-

. lalres, Ils peuvent provoquer des accidents graves et l'on dolit dono s'atta-

cher & les prévenir, Ils eont dfle au relfochement des teneione internee dane

le bois durant le sciage, reldchement qui coince la lame en mouvement dane

le trait de ecls si bien que la pidoe monte vers le haut de la lame et eet -
violemment prjetée vers l'arridre el rapidement que le soieur n'a pae le

temps de 1'éviter, (Le méme phénoméne se produit lorqu'une planohe tombe sur

la lame), Pour bviter de tels accidente, toutes les machines utilisbes pour

le sciage en long doivent 8tre munies d'un couteau divieeur ou au moine d'un

double dispositif anti-retour, Un protecteur supbrieur de grandee dimensions

placé suffisamment bas est bgalement effioace,

Les couteaux divieeurs doivent 8tre en acier, Wvoir une &paisseur
suffisante pour remplir le trait de soie et 8tre aesez larges pour rester
stables, Ia forme du tranchant du oouteau diviseur doit 8tre calqube sur
oelle de la lame, Le couteau divieeur doit 8tre facile & régler tant ver-
tioalement quthorizontalement de fagon qu'il ne soit pae & plus de 3 om de
la lame et & 5 mm du haut de la lame la plus grande(voir figure III),

Une eole & refendre doit 8tre munie d'un protecteur 4 ea partie eupbe
rieure de fagon 4 8viter le contact dee mains avec la lame, lee accidents
dQs 4 la chute dee pidoee sur la lame ainei que les rejets la partie eupd-
rieure de la lame doit 8tre cocuverte par le protecteur durant le sciage, Le
protecteur doit avoir une lengusur eupbrieure au diamdtre de la lame la plus
grande,
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Sur les petites sciee 4 refendre n'ayant pas de roulesux d'amenage, le
protecteur supbrieur et le couteau diviseur doivent oouvrir entidrement la
partie supérieure et 1tarridre de la lame, Le proteoteur supbrieur doit
8tre faoile & régler en fonotion de.la hauteur de la pidce ou s'adapter &
celle=0i durant le soiage ( voir figure II et IV),

. Figure I. Protecteurs d'une_goie refendre mun !

Protecteur supbrieur

Protestear des roulesux

Couteau
diviseur

I
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Si la machine est 8quipbe de rouleaux d'amenage, des protecteurs doivent
$tre placks devant les rouleaux ainsi que sur les c8tés et au-dessus, Il
doit y avoir une barre de sécurité devant les rouleaux afin de pouveir les
arr8ter ( voir figure I ),

51 la lame d'une trongonneuse tquilivrée est placke au-dessous du
support des pidces, elle ne doit pae pouvoir 8tre relevée aveg le pied, La
manette de relevage doit 8tre placle de telle fagon que 1'opbrateur ne soit
pas obligé de se tenir devant la lame et risque ainsi de la toucher de la
main, Dane la position la plus basse, la lame doit &tre compldtement re-
couverte par un capot ferm8, Les trongonneuses fquilibrées 4 lame placée
au~dessous du support des pidces doivent 8tre congues de fagon que lorsque
1l'op8rateur relAche la manette, la lame descende dans le capot de proteotion
sans rebondir,

Si la lame de la tronfonneuae est placbke au dessus du support des pidoes,
elle doit 8tre munie d'un protecteur enveloppant sa partie supérieure, Sur
la partie antbrieure de ce protecteur doit dtre fixé un autre dispositif de
protection qui se ldve et s'abaisse automatiquement sulvant 1tépaisseur de
la planche & scier( voir figure V).

Scies 4 ruban.On peut considérer que les scies de oe type sont plus
sfires que les scies circulaires car il n'y a pas de risque de rejet des
pidoes, Les principaux dangers présentés par leur utilisation sont 1tentrée
en contact de la main ou d'une autre partie du corps avec la lame ou avec
les organes de transmission et la rupture de la lame, Tous les organes mo-
biles d'une scie 4 ruban doivent 8tre entidrement protégés, les volants
pleins sont habituellement ocnsidérbs comme plus sfirs que les volants 4
rayons &tant donné que des morceaux de bois ou les habits peuvent se prendre
facilement dans ceux-ci et causer des accidents, Tous les volants, quel que
soit leur type, doivent 8tre gompldtement recouverts de fagon qu'une éven-
tuelle rupture de la lame ne provoque pas d'accident( voir figure VI),

La lame doit 8tre compldtement enveloppbe sauf au point de coupe, Le
brin montant deit 8tre totalememt recouvert sur toute sa longueur et le brin
descendant muni , depuis le volant supbrieur jusqu'au guide - lame,d'un pro-
teoteur qui en recouvre au moine le devant et les c8tés, Ce protecteur doit
pouvoir 8tre rbglh de fagon 3 recouvrir oonstamment toute la partie de la
lame oomprise entre le volant et le guide~lame, quelle que soit la hauteur
de oe dernier, On peut fixer le protecteur au guide de fagon 4 le rendre
solidaire de lui,

Rgboteuses, Les accidents se produisant durant le rabotage sont afis habi-
tuellement 4 un 4d-coup dans l'avange de la pidoe provoqué par un noeud ou
toute autre partie dure dans le bois,
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Pigure VI, Proteoteur, supérieur SUVA de fabrication suisge pour uge petite
je 4 refendre Il peut 8tre blogué daus la yosition désirbe,

Mguce 1. tocten our_une scie v
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Lorsque la résistance s'accrolt brusquement, 1'opbrateur n'a pas le temps de
réagir et sa main qui, en cédant provoque le rejet de la pidce vers 1'arridre,
glisse contre 1l'outil de coupe, Une mauvaise tenue de 1la pidce constitue
8galement une cause d'accident, Si l'opérafeur ne maintient pas la pidce
assez solidement, le moindre choc suffit pour faire glisser sa main vers
1'outil, De méme, si ses mains sont trop préds de la surface de la table,
1'opérateur se coupera le bout des doigts dds qu'elles atteindront 1'outil.

Du point de vue de la sécurité, i1 importe que les raboteuses soient
8quipbes de porte-lames circulaires dont lee creux pour 1l'évacuation des
oopeaux soient aussi 8troits que possible( voir figure VII), ainsi que 4'un
protecteur d'outil commode, Les meilleurs protecteurs de ce pointi de vue sont
ceux qui couvrent la lumidre de la table m8me pendant le rabotage, la main de
1'opbrateur glissant par dessus, L'opérateur bvite ainsi de se blesser si la
pidce est rejetée en arridre ou si la position de ses doigts sur celle=oi est
inoorreote.,la figure VII montre un bon exemple de oe type d'appareil de
protection,

Les dispositifs appelés " boomerange" ne sont pas aussi efficaoes que
coux qui ont &té décrite plus haut mais ils donnent nbanmcins satisfaotion et
sont peut-8tre plus commodes, Ce type de protecteur masque oonstamment la
lumidre de la table sauf durant le rabotage ol la pidce le repousse sur le
08té, mais méme alors seule la partie de 1l'outil oorrepondant 4 la largeur de
la pidce est découverte, Le protecfeur est plaqué oontre le guide par un
oontrepoids ou un reesort, En outre, les raboteuses doivent toujours 8tre
munies d'un frein qui emp8che 1'outil de tourner plus de 10 4 20 secondes
aprds la coupure du courant ainsi que d4'un protecteur couvrant la partie de
1'outil située derridre le guids,

Les dispoeitifs d'amenage mboaniques se sont révélés les protecteurs de
loin les plue effioaces pour les raboteuses comme pour les autres machines 4
bois, Ils assurent une protection totale de l'ouvrier et n'entravent pas le
travail,

Toupies. ‘Ce sont les machines les plus dangereuses utilisbes en menuise-
rie, Les accidents qu'elles provoquent sont d8s habituellement au rejet des
pidoes en arridre ou au glissement des doigts de 1'opbrateur, lLes modes d'uti-
1isation de ces machines étant trds variés, il n'existe pas de proteoteur
universel pour les toupies. Il faut donc mettre au point un dispositif de
protection adapté 4 ohaque emploi, Les figures IX et X montrent pratique et
polyvalent de fabrication suisse qui peut servir pour presque toute utili-
eations d'une toupie. I1 présente l'inconvénient d'obliger 1'opérateur 4
modifier la position de l'appareil d chagque nouvelle phase du travail, C'est
la raison pour laquelle oe protecteur, par ailleurs exoellent, eet peu utili=
sé en Finlande, L'expérience a montré que les appareils de protection les
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meillsurs et les plue pratiques pour les toupies ccmme pour les autres mae
chinee & bois &taient les diepositifs d'amsnage mboaniques, :

Poussidres

Les poussidres produites par les machines 4 bois doivent 8tre $liminbes
non seulement en raison du danger d'explosion et d'incendie qu'elles pré-
gentsnt mais aussi parce que oelles de certains bois tropicaux %els que le
teck et l'acajou peuvent provoquer des corizas, des orises d'asthme et des
dermites chez les sujsts qui y sont allergiques, Pour éliminsr les poussidreg
11 faut munir que scie d'un aspirateur rslié au systédme d'évacuation, Trés
souvent, cet appareil pourra Atre solidaire des proteoteurs, par exemple du
protecteur inférieur dans le cas d'une soie & refendre, Ls systéme d'évacua-
tion doit comporter un dépoussérsur situb & 1'extérieur ds l'usine,

Paintures et lggues-v

Les solvants contenus dans de nombreuses peintures et laques peuvent
provoquer des dermites par contact ainei que des empoisonnements s'ils scnt
inhals en quantité appréciable, De nombreuses laques et ccllss dites bi-
naires contiennent également des produite chimiques toxiques qui peuvent
provoquer des dermites, En oonséquencs, il faut éviter tout contact avec ces
matidres et accorder une attention partioulidre 4 la propreté et 4 l'hygidne
durant le travail. On ne doit pas utiliser de solvant pour ee laver les mains,

»-

Les solvants contenus dans la plupart des peintures ot dee laques sont
en outre trds inflammables.Pour éviter les empoiscnnemente st lee incendiee,
i1 faut que les ateliers dans lesquels ces produits sont utilisés soient dien
ventilés.

Mme si la ventilation sst excellente, il ne faut jamais employer de
vsngel ( benzdne brut) comme solvant pour peindre, laquer cu nettoyer car il
est partioulidrement toxique, Csrtains autres solvants, notamment le toludne,
peuvent 8galement oontenir du benzecl sn quantité suffisante pour 8tre dange~
rsux, Le responeable des achats devra donc s'aseursr que la teneur en benscl

ds tout solvant ntexcédde pas un certain poﬁroentago que l'con pourrait fixer
4 3%,

la psinture et lss autres travaux obligeant & manipuler des matidree
dangersuses doivent 8tre exbcutés dans une cabine de peinture euffisamment
ventilbe pour que la vitesse de l'air 4 1'entrée ds la cabine eoit au moine
ds 0,5m/ssc,

1/ Voir également Deuxidme partie,article 19(Po X, Bistrém "The surface
finiehing cf wcod and wcoden produots"),
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Conclusions

I1 est évident que méme si l'con prend les mesures de sbourité dent on
vient de parler, il est impossible de supprimer compldtement les accidents,
Les imprudences et les mbthodes de travail dangereuses doivent 8tre suppri-
mbes, Les imprudences peuvent 8tre dues 4 l'insouciance, 4 la témérité, au
manque de qualifioation ou d'expérience voire 4 la stupidit. Toutefois,ei
les ouvriers emploient des méthodes de travall inoorreotes o'est souvent
parce qu'ils n'ont pas regu ds consignes précises ou une formation suffi-
ssnte, Pour prévenir les accidents il faut donc former et conaeiller les
cuvriers,

Qu'il s‘agisse de prendre des mesures d'ordre technique ou de former le
personnel, c'est d la direction qu'inoombe le r8le principal en matidre de
prévention des accidents, Cstte responsablilité, qui vaut pour toutes les
entreprises quelle que soit leur taille, est analysée trds clairement dans
une broohure publiée par la Fédbration centrale des employeurs finlandais:

"la dirsction d'une entreprise industrielle sst responsable du renfor-
oement de la sbourité mais en plue de sa responsabilit$ "formelle",
11 importe tout particulidremsnt que la dirsction fasse preuve d'une
attitude construotive A 1'8gard de la prévention des risques pro=-
fessionnels., Une telle attitude est torjours nécessaire quelle que
soit la taille de l'entreprise et indépendamment de toute autre
oonsidbration, Il oonvient toutefois de souligner qu'une attitude
constructive me consiste pas simplement & avoir conscience d'une
responsabilit8 de caraotére juridique ou &conomique, Une attitude
constructive, cela signifie notamment:

- Que la direction a pleinement oonsoience de l'importance qu'il
y a de renforcer la sbcurité tout en gbnbral que dans sa propre
entravrise;

~ Que la dirsotion fasse la démonstration concrdte de son attitude
gonstructive;

- Que la direction s'efforce d'obtenir une collaboration étroite
des contremaltres et des cuvriers pour les questions ds sbourité,"




Les études oi-aprds sur différentes utilisations ‘du bois ont 8té dtablies
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ID/61 Production de maisons préfabriqubes en bois,
par Keijo N.E., Tiusanen

(Publioation des Nations Unies, numéro de ventes 714114Be13)

ID/72 Le bois en tant que matériel d'emballage dans les pays en voie
de dbéveloppement, par B,Hochart

(Publication des Nations Unies, numéro de vente: 72,11.B.12)

1D/79 Fabrioation de panneau & partir de résidus agrigoles,
Rapport d'une réunion 2'experts,
ienne, 14 - 18 dégembre 1970

(Publication des Nations Uniee, numéro de vente: 72,11¢Beé)
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Quatridme volume de la sbrie des guides des sources d'infor-
matior intitulé "Sourdes d'information sur 1l'industrie du
meuble et de la menuiserie.”

1D/108 Industries du meuble et de la menuiserie pour les pays en voie
de développement
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