Chiffre d'aaire par quadrimestre CA mensuel 2011: situation/ prévisions
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JAN FEV | MAR | AVR JUN JuL SEP | OCT | NOV
Mcible (80.365|37.123|18.155|112.11 |43 37.083|56.900| 1. 49.807|143.14|17.101
2010 M réalisé [87.672(34.629|24.292(98.912|57. 36.924|59.927| 1. 59.000/100.78|26.293

Résultat mensuel Résultat cumulé par mois




La performance
Géneéralités

- Performance : « capacité
durable d’'une entreprise a
atteindre ses objectifs
stratégiques » (Ph. Lorino)

- Dépend de la maitrise de
facteurs-clé de réussite (FCR),
qui donnent un avantage
concurrentiel

« Mesure la cohérence entre la
stratégie et le quotidien




La performance
4 principes a retenir

- Pas de performance sans strategie : “ou veut-on aller? comment y
parvenir?"

- La performance vérifie que la tactique (“pour aller ou on veut, par
ou doit-on passer?”) est cohérente avec la stratégie

- La performance mesure la capacitée d’'une AF a creer de la valeur
tout en maitrisant ses couts

- La performance d’une AF est I’expression quantitative de ses
capacités et de ses compeétences



Définir et mesurer la performance
Cas pratique

- Analyse stratégique Sabadell pour le FLE
adultes en groupes intramuros :

 environnement economique : Espagne
2008-2013

 courbe de vie produit : maturité/déclin
 concurrence : couts/qualité

- clients : petits, non-organisés

- fournisseurs : tres puissants, revendicatifs
* risque entrants: faible

* risque nouvelle technologie: tres fort

- FCR: maitrise qualité/couts; différenciation;
marketing

- Strategie: se différencier pour étre les derniers sur une niche



Définir et mesurer la performance
Cas pratique

Notre strategie :

- Analyse stratégique Sabadell . . : PR
LB SRS U LR Offrir un gervice pergu comme trée haut de gamme (qualite, gervice,

pour le FLE:

* environnement économique : prix), pour attirer leg clagces aigées et leg amener a completer deg
Espagne, crise; , : | . .

+ courbe de vie : maturité/ cycles d’apprentiegage ausei longe que possible, tout en baiseant leg
déclin : :

e concurrence : Coﬂts/qua“té OOU‘I'Q relah\/emehf aU prIX de VQ“‘I’Q.

- clients : petits, non-organisés

+ fournisseurs : trés puissants Indicateurs de performance choisis:

* risque entrants: faible ~ - ~, B 2

. risque nouvelle technologie: - Ventes/cout du travail (maitrise des couts)
tres fort objectif 2013 = 1,4 (2008- 1,19; 2011 = 1,41)

« FCR: qualité/couts;
différenciation; marketing

* Stratégie: se différencier pour - Fidélisation des étudiants (qualité produit) : h
étre les derniers sur une
niche 2013 = 65% (2008 = 57% 2011 = 2)

- Turn-over des enseignants (qualité

fournisseurs) : objectif 2013 = 7 ans (2008 = 3,59 ans;
2011 = 7,17 ans)

* % d’inscriptions par bouche-a-oreille
(marketing) : objectif 2013 = 90% (2008 = 70%2; 2009 =

82%; 2011 = 92%)



Les indicateurs
Généralités

» Un indicateur est une boussole, un 2%« :
compas. Il n'a de sens que rapporté . ." 3

a une carte et a une route.
T ) AR NS s ot
- 3 types d'indicateurs: I PR,
i ”:':/ 'u.. ). g

e Pour définir un plan d'action : le -
simulateur de vol. Exemple: budget ... B
prévisionnel. : %;if-ff‘%;‘;:f-; S

o

® Pour piloter les moyens : les écrans - ol “1«‘ e
de contréle. Exemple: ventes R o 8 U
réalisées / ventes prévues. z b o

e Pour évaluer les résultats : la
photographie. Exemple: bilan |

comptable.




Choisir et consulter des indicateurs de performance
Cas pratique

&
. - rang » -, - '\Q
- Suivre la fidélité des étudiants o N > 8
& o £ o
 Objectif : parvenir en 2013 a un taux de A & - % 3 &
réinscription de 65% (point de départ : 57% en & et g & 00 & et o)
P o P ; 0 Enfants exteng2 extensif 5 5 k 100%
2008) 4 extensif 2 7 9 \y 78%
« Choix d'indicat . . . 1 extensif 3 3 LN 100%
OIX d'lInaicateur . suvl par niveau, par Total Enfants extensif 2 15 |17 v 88%
tranche horaire, par professeur, une fois par an  |Adultes Exteny2 extensif 32 14 |46 B 30%
. . 4 extensif 22 15 37 by 41%
* Alerte : en 2010, indicateur plonge 5 extensif 19 29 |48 \ 60%
. Actions : 3 extensif 17 3 43 3 65%
. 1 extensif 23 24 47 v 51%
1. Vérifier que |'alerte est fondée i = . b
Spécial 5 5 ¥ 0%
2. Comprendre pourquoi 7 extensif 7 5 12 ¥ 42%
: : Total Adultes Extensif 144 124 268 v 46%
3. Proposer corrections : suppression Adultes Semi{4 semi-intend 9 7 16 B 44%
tranche horaire 20h30-22; passage a ;222::2::2 183 L2 12*; } gg;
paiement bimestriel; licenciement 2 BT 1 7 |2 v 56%
professeurs & intensification politique L LEIE 1 3 4 h 75%
. Total Adultes Semi-Intensif 42 59 101 v 58%
observations de classes Ados extensif |2 extensif 3 6 9 ) 67%
' : 75%
4. Mettre en place S extensif 1 3 - %
: 3 extensif 1 11 12 ¥ 92%
5. Suivre (contrdler) 1 extensif 3 4 |7 v 57%
Total Ados extensif 8 24 32 ) 75%
Ateliers - Com5 extensif 2 3 5 \: 60%
Total Ateliers - Complément| 2 3 5 3 60%
Total general 198 225 423 v 53%.

Données : Alisoft



Indicateurs de performance
Conclusions

_ Les indicateurs de performance ne sont pas scientifiques.
lIs ne s'imposent pas, Ils se décident.

_ Les indicateurs de performance sont rationnels.

lIs indiguent des proportions (ratios) entre les choses, en application du principe "on
ne peut agir que sur ce qu'on sait mesurer".

_ Les indicateurs de performance parlent de valeur.
Quelle est la valeur propre que produit une Alliance Francaise” Par quels moyens”?

_ Les indicateurs de performance sont a cheval sur 3 domaines :

reflexion, communication, action.
Réflexion : quels indicateurs choisir pour maximiser la valeur produite?
Communication : un indicateur sans sa notice de construction ne veut rien dire
Action : les Iindicateurs peuvent indiguer une voie, mais ils ne savent pas marcher



CoUT DE L'IMAGE

On fait Ia SOmme des ¢

invitations, Cadeaux, pr

Culturelle - gj |5 Culture

i'Ailiance), eton la dj

indicateur n'indique rien -

(moins de codt d'image et Plus de clients - J'optimise l'image

de I'AF. Moins de co(it et moins de clients ! je suis en train de
négliger mon image), oy le Comparer a d'autres AF Similaires.

TAUX DE NOUVEAUX CLIENTS
Nombre de Nouveaux

PARTS DE MARCHE
On divise son Propre tota| d'inscriptions par le nombre total




