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Un jeu de simulation pour
sortir de la guerre des prix

Stéphane Ronteix,

le président d’Alfa Laval,
a eu recours au jeu pour
aider ses commerciaux a
étre plus créatifs.

réunis dans une salle de confé-
rence. Au centre de chaque ta-
ble trone le jeu de simulation Income
Outcome (« revenus dépenses »).
Matiéres premiéres, produits finis,
trésorerie, créances clients, em-
prunts, dettes fournisseurs... tous les
postes qui sous-tendent les flux fi-
nanciers de l'entreprise sont repre—
sentés sur le plateau T e
Probléme posé : sensibiliser les
commerciaux aux problématiques
de positionnement prix. Solution :
confronter ces cols blancs 4 la réa-
lité de l'entreprise a travers cet
outil de formation expérientielle.
Exit ]a théorie et les longs discours,
place 4 la pratique et aux émotions
fortes. « Un commercial a ten-
dance & baisser les prix, ce qui n'est
pas sans conségquence sur les mar-
ge et la trésorerie de la soctété »,
explique Stéphane Ronteix, le pré-
sident d’Alfa Laval, groupe suédois
leader de la fourmture dequlpe-
ments de process.: ., .
Endossant les hablts d’un comiﬁ
de direction, les équipes s’affrontent
durant deux demi-journées autour
des enjeux de la gestion d’une entre-
prise. Achat de matiéres premiéres,
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définition du prix de vente, prise de
commandes, payement des fournis-
seurs, négociation des emprunts...
chaque participant pilote les princi-
pales opérations et doit présenter au
fil des étapes les résultats et les pers-
pectives aux actionnaires. T

UNE EXPERIENCE INSTRUCTIVE

« C'est un bon exercice d'entraine-
ment a la prise de décision. Les
Joueurs sont confrontés en perma-
nence & un dilemme terrible : Uen-
vie dinvestir le moins possible et la
nécessité de prendre des risques »,
Jeleve Guy Bergeaud dirigeant
d%s [Eagle]s Flight, qui posséde la li-
cence pour la France de ce jeu de
simulation américain. Et de pour-
suivre : « Ce jeu leur montre qu'ils

peuvent se battre avec dautres ar-
mes que le priz. Le marketing ou la
qualité sont de véritables avanta-
ges compétitifs que le client est prét
a payer. » Et pourtant, a entendre
Stéphane Ronteix, les mauvaises
habitudes reviennent au galop...
« Certaines équipes sont rentrées
directement dans la spirale de la
guerre des prix. Elles ont eu du mal
a en sortir. D'autres ont plutdt joué
sur la carte de la créativité et ont
pu préserver leur rentabilité. » Ce
type d’expérience est néanmoins
trés instructif pour un cadre qui
voit Fargent circuler sous ses yeux.
1 réalise quacheter de l'informa-
tion est un investissement et non
un coit. ) ]
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