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3.2.1 Introduction


3.2.2 Déroulement
I Introduction.
L’activité d’une entreprise industrielle est de proposer des produits susceptibles de satisfaire les utilisateurs et d’être rentable pour ceux qui les réalisent. Pour lui assurer une bonne situation au sein de son secteur d’activité, l’entreprise se doit d’élaborer des produits compétitifs vis-à-vis du marché.

La compétitivité des produits industriels regroupe l’ensemble des éléments qu’il faut prendre en compte pour que le produit soit capable de supporter la concurrence (existante ou future). Il est nécessaire d'envisager et analyser le produit comme un ensemble constitué de plusieurs étapes (de l’idée, la création,... l’utilisation,... à la destruction).  On procède alors à une analyse de la valeur dont les étapes représentent le cycle de vie du produit (voir page 4).
À chaque étape de ce cycle, différents outils permettront une approche rigoureuse et une procédure d’élaboration rentable. Ce sont les outils et les méthodes de l'analyse fonctionnelle.

II Compétitivité des produits.2.1 Le produit et son marché


2.1.1 Le produit.





2.1.1.1 Définition.
Le produit n'est pas toujours un matériel. Il faut entendre par produit :

·  Un matériel (ex : un fluide butane, huile...) ;

·  Une procédure ou un processus (ex : un processus industriel : montage d'un objet, usinage de pièces... /une procédure administrative : gestion d'un magasin) ;

·  Un service (ex : une blanchisserie, une banque, un lycée...) ;

Il peut être existant, nouveau, partiel ou global.

 le produit est ce qui est fourni à un utilisateur pour répondre à son besoin.

La norme définit le produit comme :

La norme définit le Marché comme :  Convention portant sur la fourniture de marchandises, de services et de valeurs. 

Endroit où se négocient des marchandises, des valeurs...



2.1.1. 2  Les familles de produits de type matériel.
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On considère comme un "même produit" les gammes et les lignes de produits aux caractéristiques techniques voisines et remplissant des fonctions de services identiques.
Les produits de type matériel peuvent se classer selon le tableau suivant :



2.1.2  Le marché




2.1.2.1 Définition.
On appelle "marché" l’ensemble des composantes liées à un secteur d’activités qui mettent en relation l’offre et la demande avec le produit. 

Une étude du marché précède généralement la conception, elle permet de détecter et regrouper les besoins, de suivre leur évolution et de recenser les insatisfactions relatives aux produits existants. 

On peut aussi effectuer une étude prospective pour détecter des besoins (à court ou long terme) et enfin utiliser la publicité pour créer ces besoins ou les augmenter.




2.1.2.2 Les "règles" de l'offre et de la demande.
· L'offre d'un producteur ou d'un vendeur indique les quantités qu'il est disposé à produire et à vendre à chaque niveau de prix. L'offre globale du marché est la somme des offres individuelles.

· La demande d'un acheteur indique les quantités qu'il est disposé à acquérir à chaque niveau de prix. La demande globale est la somme des demandes individuelles.

· La confrontation entre les deux (vendeurs et acheteurs) a pour résultat la détermination du "prix du marché" ou "prix d'échange" ("offre et demande du marché").Ce rapport entre offre et demande entraîne généralement une concurrence entre les différents producteurs qui tend à pousser les prix à la baisse.

Dans le tableau suivant les différents cas de confrontation sont analysés :
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1. 2. 1. Nature des produits échangés sur les marchés industriels

Le classement des produits peut se faire sur les catégories comptables :

- les produits directement incorporés dans le produit fini (matiere premiére et produits semi-ouvrés)

- les produits indirectement incorporés dans le produit fini (les équipements de base et les équipements
accessoires). Il s'agit d'un point de vue comptable, d'immobilisations amortissables. L'incorporation au
produit fini et & son codt, s'effectue par le truchement de I'amortissement comptable

- les produits non incorporés dans le produit fini (matiéres consommables, fournitures et services). Ces
produits (lubrifiants, graisses, papeterie, maintenance) n'entrent pas dans la compétition mais s'incor-|
porent au processus de lubrification des produits.

1. 2. 2. Classification des produits industriels
(Encyclopédie des Techniques commerciales)
Matieres | Pisces | Produits |
premiéres Produits Equipements | Equipements | détachées et | de consom- |
| brutes semi-ouvrés de base accessoires | accessoires mation et
| | d'équipement | _ d'entretien
i Chaudires, ” Huiles
Minorais. | profies, toles, |matérieide | MAGHE .| Graissours. | machine.
| Exemples de | Mé1aUX VIS, | matériaux de | conditionnement, & oo gt | Courroles de | Ampoules
produits | c2outehoue, | construction, | machines-outis| e MR | transmission. | électriques.
procuis piéces brutes. | matériel de due. | Contacteurs. | Peintures.
chimiques. menutention, | Outillage.
N e lsur | Ventesur Piéces slincor- | Produits indis-
Caracteristi- | Saracteres Matérielsur | catalogue. | porant dans | pensables.
| Caractéristi- |ques et qualité | goadification, | Renouvelle- | CONCUMTence | des matériels & | Renouvelle-
ques définies par | clooks ® | mant pe importante. | fabriquer. Cata-| ment fréquent.
spécification. | Sombrants. | fréquent Problemes | logues: stocks | Stocks chez le
3 quent damortissement,| chez le client. | client.
Industries de Toutes indus- Toutes.
Toutes tries.Organisa- industries.
transforma- ) g Constructeurs.
G BN inacstiiesas | tions, industries, tions commer- | EoYEE!!S: | Organisations
Cliontole | transes o, | Entreprises au |collectivités, | ciales. Callec. |ing, dirieligs, | GOMMerciales.
raneformation: |ENEEP entrepots, tivités. Adminis-| Industrielles. | Administra-
e artisanat. trations. | Artisanat. tions.
5N dtisanat. | Artisanat. | Artisanat.
Laboratoire et o Ingénieurs- Services i
. Ingénieurs- i i Service
toahnioves: | Laboratoires , | conseils, el techniques des | gniretien ou
echniques: | 32078 Fedlels (éventuel- constructeurs. | SOTSTER L
- du client S Y lement). Services I
Prescripteurs | i £ o | études aménagement | goit0l Jontretien des | du client.
iy techniques, |etentretien du | ;ienit o |entreprises. | Revues des
oot architectes. | fournisseur et | Contrec Revues achats et de
R techniques. du client. techniques. | SPécialisées. | lentretien
| e Prix, qualité, | Qualité du Bilan qualité- | Prix. Facilité et
3 Qualite. | délais courts | service rendu, | prix. rapidité de Prix.
Mobiles Prix conforme | pour stocks | prix et amortis- | Durée. réapprovision- | Rapidité de
| dachats |aux cours. minima, facilité | sement, facilité| Qualité du nementdes | livraison.
Délais courts. | dlusinage ou | de service du | service rendu. | stocks. Facilité | Qualité.
. demplol fournisseur. | Productivité. | dinstallation.
Service techni- r ['Service achats
N . Services i Service |
Décision | Service achats e achats, 28 SEVICe | icaiinlas oy | (on fonclion | chag;
Déclelon |sur program- | Service achats. | financier service| gministratis, | 968 S1OCKS @t | Sorvice entre-
me. achats, chef | oSN\, | des spécifica- | g
dentreprise. " | tions). "
Vente directe | Vente directe | Vente directe, | Vente directe | Vente directe
par entrepots, | par entrepots. | grossistes en’ | ou par dépots. | aux construc- | Vente directe
Mode de | Bourse, négo- | Comptoirs. mateériel Par grossistes. | teurs. par quantité.
distribution | ciants (produits| Par grossistes |industriel, Par reven- Par grossistes | Par grossistes
chimiques, (produits sideé- | installateurs | deurs. Par et revendeurs | et revendeurs.
métaux). | rurgiques) spécialisés. | installateurs. | industriels. i
. Concurrence | Renouvelle-
| Achats sur | Discussion sur |FEIRE% | TGl caden-| Concurrence | Coneurrence

Caractéristi- | programme ou | les prix. Venie a moyen |ce de vente | importante. importante.

ques de la | achats de Importance | gfiong termie, | assez fréquent. | Importance des| Vente
vente |dépannage. |doNNéeaux ||mporance du | Discussion sur | délais courts. | immédiate ou
gelals. financement. | les prix. | & court terme.






2.1.3 Cycle de vie du produit.


2.1.3.1 Introduction.
Pour répondre de manière efficace aux contraintes économiques et matérielles dues à cette compétition entre "vendeurs", il est de plus en plus nécessaire de considérer le produit dans son ensemble ; c'est-à-dire depuis sa naissance jusqu'à sa mort ou encore depuis l'idée de sa création jusqu'à sa destruction ou son recyclage. L'ensemble des étapes qui constituent cette "vie" du produit est appelé : cycle de vie du produit.

Le schéma (page suivante) représente et met en évidence les relations entre chaque étape du cycle de vie du produit. 
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2.1.3.2 Modèle graphique général.



2.1.3.2 Définitions générales

· Analyser le besoin. 
C’est l’exigence fondamentale nécessitant la création ou la reconversion d’un produit. Cette première étape définit clairement le but et les limites de l’étude et a pour objet de :

·   Saisir le besoin ;

·   Énoncer le besoin ;

·   Valider le besoin.

Cette étape est ponctuée par la rédaction d’un projet de CCDP (première édition du CCDP).

( Etudier la faisabilité. 
Cette étape a pour objet de montrer dans quelle mesure on peut répondre au besoin exprimé, en précisant les voies possibles. Le demandeur peut alors affiner son besoin.
Cette étape met en évidence le milieu environnant du produit et fait apparaître les fonctions de service assurées par le produit (permettant ainsi de satisfaire le besoin du demandeur). 

Ces fonctions de services seront :

·   Énoncer ;

·   Caractériser ;

·   Hiérarchiser.

Cette étape est ponctuée par la rédaction d’une nouvelle édition du CCDP (deuxième édition du CCDP).

( Concevoir. 
Lors de cette étape, suite à une recherche de solutions, un (ou des) avant-projet (s) pourront être soumis à critique. Les questions soulevées et les informations collectées permettront de choisir une solution et de rédiger l’édition définitive du CCDP.

( Définir. 
Cette étape est l’aboutissement final, l’avant-projet est complété par une définition exacte de la solution retenue ; en particulier les composants à fabriquer font l’objet de dessins de définition (notices de calcul, dessins, nomenclatures...).

Elle aboutit à la rédaction du dossier de définition. 

( Industrialiser. 
C’est la mise en place de l’outil de production (gammes, temps, outillages, approvisionnements, contrôles...). Un prototype peut éventuellement être mis en œuvre. Cette étape fait appel aux services du bureau des méthodes et de la fabrication.

( Homologuer-Qualifier.
 C’est l’acte permettant de vérifier la conformité du produit avec la demande.

( Produire.

Cette étape consiste à réaliser les produits en recueillant et en exploitant les données qualitatives de la production afin de maîtriser la qualité, les coûts, la quantité et les délais de livraison prévus.

( Commercialiser. 
Lors de cette étape il faut :

·   Prévoir et réaliser l’emballage ;

·   Distribuer le produit en choisissant les points de vente et les méthodes de vente ;

·   Pousser le produit vers le consommateur ou attirer celui-ci vers le produit.

( Utiliser. 
Du point de vue du fournisseur, il est nécessaire de :

·   Procéder au suivi administratif et économique en étudiant plus particulièrement le règlement, la tenue du compte client, la garantie ;

·   Assurer le suivi physique relatif au transport, la livraison, l’installation ainsi que la maintenance ;

·   Evaluer les performances grâce au chiffre d’affaires et à la marge sur le coût direct.

( Eliminer.
Les solutions retenues portent sur :

·   Le recyclage des éléments récupérables ;

·   La destruction des éléments non récupérables ;

·   Le stockage des éléments non récupérables et non destructibles.




2.1.3.3 Lexique (d’après NF X50-150).
Demandeur (utilisateur) : Entité qui recherche un produit répondant à son besoin en vue de son utilisation par elle-même ou par d’autres.
Besoin : Nécessité ou désir éprouvé par un demandeur.

Produit : Ce qui est ou sera fourni à un utilisateur pour répondre à son besoin. 

Concepteur-réalisateur : Entité responsable de la conception d’un produit, qui outre les exigences techniques, prend en compte les conditions, coûts et délais de réalisation.
CdCF : ( Cahier des Charges Fonctionnel) Document par lequel un demandeur exprime son besoin en termes de fonctions de services et de contraintes. Des critères d’appréciation et leurs niveaux sont définis pour chacune d’elles. Chacun de ces niveaux est assorti d’une flexibilité. 

Critères d’appréciation : Critère retenu pour apprécier la manière dont une fonction est remplie ou une contrainte respectée. (Ex : durabilité, maintenabilité, vitesse, consommation, bruit...).
Niveaux : Niveau repéré dans l’échelle adoptée pour un critère d’appréciation d’une fonction. (Ex : MTBF, décibels, m/s...)))).
Flexibilité : Ensemble d’indications exprimées par le demandeur sur les possibilités de moduler un niveau recherché pour un critère d’appréciation.
Milieu extérieur (environnant) : Tout ce qui n’est pas le produit, mais qui est en situation d’agir sur lui ou de subir ses actions.

Fonction : Action d’un produit ou de l'un de ses constituants, exprimée exclusivement en termes de finalité. Elle est formulée par un verbe à l’infinitif, généralement le terme fonction est accompagné de qualificatifs précisant :

- Sa nature : service (usage, estime), technique ;

- Son importance relative : principale, complémentaire.

Classification des fonctions :

FONCTION (Globale).

FONCTIONS DE 

SERVICE

FONCTIONS PRINCIPALES

FONCTIONS DE CONTRAINTE

FONCTIONS TECHNIQUES

FONCTIONS TECHNIQUES

Fonction de service : Action attendue (service) d’un produit pour répondre au besoin d’un demandeur. Les fonctions de services comprennent les fonctions d’usage et les fonctions d’estime. On distingue dans les fonctions de services, les fonctions principales et les fonctions de contrainte.

Fonction principale : Fonction pour laquelle le produit ou le constituant est créé.
Fonction de contrainte (contraintes) : Limitation à la liberté du concepteur-réalisateur.

Fonction complémentaire (ou secondaire) : Toute fonction autre que là (ou les) fonction (s) principale (s).

Fonction technique (ou de conception) : Action interne au produit (entre ses constituants) définie par le concepteur-réalisateur, dans le cadre d’une solution technologique, pour assurer les fonctions de services.



2.1.3.3 Modèle graphique restreint à l’analyse en conception.
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2.2 Les composantes de la compétitivité.






2.2.1 Les coûts.






2.2.1.1 Définition

Le coût est la charge ou la dépense supportées par un intervenant économique par suite de la production ou de l’utilisation d’un produit ou de l’ensemble des deux.




2.2.1.2 Commentaires.En analyse de la valeur, on a tendance à ne prendre en compte que les coûts directs d’un produit, c’est à dire les coûts qui disparaîtraient si l’on supprimait le produit tout en conservant la structure de l’entreprise.

· Ne pas confondre coût et prix.

· Le prix est l’équivalent monétaire d’un produit lors d’une transaction commerciale.

· Les coûts attribués à une fonction représentent les dépenses nécessaires à l’obtention de la fonction.

· Dans le cas d’un achat, le coût d’acquisition ne doit pas omettre les autres frais supportés par l’acheteur comme les frais administratifs d’achat, douane, réception, etc...

· Le problème :                                                Prix de vente  -  Coût de revient  =  Marge       (= avenir !)

· Ce qui peut alourdir les coûts :

· C.d.c.f non maîtrisé ;

· Non remise en cause des solutions ;

· Manque de temps ; les solutions provisoires deviennent définitives ;

· Ignorance des coûts réels.



2.2.2 La qualité.






2.2.2.1 Définition

Ensemble des actions préétablies et systématiques, nécessaires pour donner la confiance appropriée en ce qu’un produit (ou service) satisfera aux exigences relatives aux besoins.




2.2.2.1 Principe.
	1. On a écrit ce que l’on va faire.

2. On fait ce que l’on a écrit.
	3. On vérifie ce que l’on a fait.

4. Si écart ou déviation ( AMELIORATION.


Il y a deux types d’assurance de la qualité ; l’interne avec une gestion des paramètres de l’entreprise (procédure d'élaboration des documents, règles de travail...), et l'externe qui établit un Contrôle qualité entre l’entreprise et les fournisseurs (ex : condition de livraison, certificats de conformité...).



2.2.3 L'innovation.L’innovation met en jeu  un processus lié à la créativité. Ce processus regroupe les principales étapes suivantes :

	Formulation du problème.
	Suggestions de solutions.
	Evaluation.
	Décision.
	Application.


Les moyens associés :

	Observation / information.
	Connaissances, mémoire, information.
	Essais, calculs, méthodes enquêtes.
	Niveau, responsabilité.
	Humains, de réalisation, financiers.


Ce qui ralentit ou arrête :

	Routine, passivité, désintérêt.
	Peur des autres, critique rapide.
	Manque de temps, décision hâtive.
	Mauvaise évaluation.
	Mauvaise organisation de l’entreprise...


Il est aussi recommandé d’utiliser des méthodes favorisant la production d’idées comme :

- Les listes de contrôle 
ex : Check-list de flesch.


- Que suis-je entrain d’accomplir ?

- Comment ai-je déjà fait cela ?

- Puis-je le faire d’une autre façon ?

- Puis-je utiliser plus, moins,... plusieurs parties ?

- Que se passe-t-il si je fais le contraire ?

- Que se passe-t-il si je ne fais rien ?



2.2.4 La protection industrielle.
La protection industrielle se fait par dépôts de brevets, qui établissent la propriété et la définition du produit à protéger.

Cette protection permet aux inventeurs ou réalisateurs de bénéficier pleinement du fruit de leur recherche ou développement.

En effet, elle constitue une limite à la reproduction et à la copie du produit en obligeant les » copieurs » à verser des droits aux inventeurs. Elle constitue de fait un encouragement en valorisant les innovations.

Le dépôt de brevets ne peut se faire que pour les inventions nouvelles, impliquant une activité inventive et susceptible d’application industrielle.



Présentation d’un dépôt de brevet :

	
	
	

	TITRE
	
	DOMAINE D'APPLICATION

	
	
	

	POINT DE DEPART DE LA TECHNIQUE
	
	BUT DE L’INVENTION

	
	
	

	MOYENS NOUVEAUX POUR ATTEINDRE LE BUT
	
	AVANTAGES TECHNIQUES OBTENUS

	
	
	

	DESCRIPTION DETAILLEE DES MODES DE REALISATION
	
	LES DESSINS (dont le plan d’ensemble)

	
	
	


Consulter aussi l'I.N.P.I. (Institut National de la Propriété Industrielle). 26 bis, rue de Leningrad 75800 PARIS CEDEX 08



2.2.5 Méthode : l'analyse de la valeur

2.2.5.1 Définition (norme d'août 1980).
Méthode de compétitivité, organisée et créative, visant la satisfaction du besoin de l’utilisateur par une démarche spécifique de conception à la fois fonctionnelle, économique et pluridisciplinaire.

· 


2.2.5.2 Principes.1. Raisonner et penser «fonction » pour définir (ou redéfinir) un cahier des charges fonctionnel du produit.

· 2. Connaître parfaitement les  «besoins » à satisfaire tout au long de la vie du produit.

· 3. Ne pas prendre la réduction des coûts comme une fin en soi.

· 


2.2.5.3 Conditions de l’étude.Créer un groupe de travail fonctionnel (non hiérarchique et un maximum de 10 personnes).

· Un animateur conduit ce groupe. Chaque membre doit avoir à l’esprit que chaque solution est perfectible et que toute critique d’auteur est à proscrire.


	
	Les 7 étapes

	Départ :

(Données)
	· Cahier des charges fonctionnel pour un produit à créer / Dossier technique d’un produit existant.

	
	

	( Orientation de l'étud.
	· Orienter et délimiter l’étude (conduit par le décideur et l’animateur). Cette étape précise pour l’action envisagée :



	
	- Les objectifs et les causes du déclenchement de l’action.

	
	- Les données du problème.

	
	- Les enjeux économiques.

	
	- Le champ d’application et les limites.

	
	- Les contraintes.

	
	- Les objectifs.

	
	- Les moyens.

	
	- Les participants.

	
	

	( Recherche de l’information.
	- Comprends : La recherche, le classement et la diffusion des informations.

- Pour les parties : techniques, économiques, commerciales, et sociales ; internes ou externes à l’entreprise.

	
	

	( Analyse des fonctions et des coûts.
	· Etape essentielle qui repose sur l’analyse et la validation du Cahier des charges fonctionnel.

- Création d’un groupe d’analyse de la valeur (utilisateur, dessinateur, ingénieur, commercial, personne qualifiée extérieure, responsable qualité et achats, animateur,...)

	
	

	
	Démarche dans le cas de conception d’un nouveau produit :
	Démarche dans le cas de  " reconception " d’un produit existant :

	
	· Analyse fonctionnelle (voir chapitre suivant).

· Détermination des fonctions de service.

· Estimation et analyse des coûts par fonctions.
	· Analyse fonctionnelle (voir chapitre suivant).

· Détermination des fonctions de service.

· Détermination des fonctions techniques.

· Analyse et répartition des coûts entre fonctions.

	
	

	(Recherche d’idées et de solutions.
	-Rechercher et classer des idées et les ébauches de solution.

-Pour chaque fonction et en évitant toute censure.

-En utilisant les techniques de créativité (brainstorming...).

	
	

	(Etude et évaluation des solution.
	- Construction des solutions.

- Liaison fonctions de services/fonctions techniques.

- Evaluation / sélection : 



	
	· Faisabilité.

	
	· Coût.

	
	· Risque.

	
	· Autres contraintes.

	
	

	(Bilan prévisionnel choi.
	· Présentation et justification des solutions.

- Motif de sélection.

- Niveau estimé pour chaque critère.

- Avantages et inconvénients.

- Chiffrage des coûts.

- Principales conditions d’application.

	
	

	(Suivi de la réalisation.
	· Bilan et résultats obtenus ou reprise d’une partie de l’étude (si anomalies relevées), effectué par l’animateur, pour rendre compte au décideur.



	
	





2.2.5.4 Déroulement d’une action d’analyse de la valeur.
III Analyse fonctionnelle (et analyse de la valeur).

3.1 Introduction (justification de la limite de l’étude).
Dans ce cours, les grandes lignes (qui ne sont pas exhaustives) de cette démarche d'analyse seront abordées, mais il faut noter que la pertinence des solutions, qui en sont issues, dépend de la rigueur et de la finesse de conduite de cette méthodologie. C'est pourquoi, il est souvent reproché à cette méthode d'être trop longue donc peu adaptée à l'entreprise... (Elle est principalement utilisée dans l'industrie de grande série ou de pointe comme l'automobile, l'informatique, le domaine spatial...).


3.2 Analyse fonctionnelle.
L'analyse fonctionnelle est définie par la norme : NF X 50-150 - NF X 50-153, elle consiste à recenser, caractériser, ordonner, hiérarchiser et valoriser les fonctions d'un produit.




3.2.1Déroulement.



3.3 Outils et techniques d’analyse (fiches méthode).
…
C2





Enoncé fonctionnel





C1





Présentation du problème





-Propositions


- Appel à variante





- Fonctions de service





Marché/contexte.


-Bête à cornes





Analyse fonctionnelle





B





Expression fonctionnelle du besoin





B3





Hiérarchiser / valoriser





B2





Caractériser





B1





Rechercher et ordonner





- Tri-croisé





-Critères:


  niveaux


  flexibilités





- Environnement


- Pieuvre


- Fonctions de service





Etude de marché





A





UTILISATEUR





Analyse du besoin





A3





Valider le besoin





A2





Enoncer le besoin





A1





Détecter le besoin





Stabilité du besoin





-A.P.T.E.


-Bêtes à cornes





-Etude de marché


-Audit





Concepteur





CDCF





C





Rédaction du CDCF





C3





Cadre de réponse
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