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CHAPITRE 14 

LA DIVERSITÉ ET L’ORGANISATION DES RÉSEAUX  

D’UNITÉS COMMERCIALES. 

 

 

I. L’organisation en réseau. 

 

A. Définition. 

 

Un réseau est un ensemble organisé d’unités commerciales (UC) liées par des intérêts 

communs, de nature commerciale, juridique et financière. Les UC d’un réseau partagent une 

même enseigne, une offre de produits et services similaire. 

 

1.  L’intérêt de constituer un réseau. 

 

La réticulation est la formation de réseaux commerciaux, elle permet de : 

-  Faire face à la concurrence en implantant des points de vente sur tout ou partie du 

territoire. 

- Bénéficier d’économies d’échelle grâce à la mutualisation des achats auprès des 

fournisseurs. 

- Développer l’image et la notoriété de l’enseigne du groupe. 

- Favoriser le maillage du territoire en améliorant la proximité géographique : 

présence sur le réseau Internet et sur le réseau de téléphonie mobile, c’est-à-dire 

dans les lieux de vie du consommateur (domicile, travail) et au plus près du 

consommateur lui-même. 

- Obtenir des gains de productivité et des effets de synergie : accès aux moyens de 

communication de masse (actions mercatiques communes), mise en commun des 

moyens (logistique commune grâce à la création de plates-formes et de systèmes 

d’information performants).  

 

2.  Les caractéristiques des réseaux. 

 

 Application 1 P.183. 

 

Les UC d’un réseau n’ont pas obligatoirement les mêmes formats, les mêmes statuts 

juridiques, la même apparence. Mais le client doit reconnaître des attributs formels 

caractéristiques de son appartenance au même réseau (enseigne, décoration et autres éléments 

visuels, marques de distributeur). 
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Les réseaux se différencient donc suivant des critères d’identification liés à leur forme 

d’organisation et à leur format et secteur d’activité, puis par leur taille, leur performance et 

leur positionnement. 

 

 
 

B.  Les composantes des réseaux d’UC. 

 

 Application 2 P.183. 
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1.  La composition des réseaux. 

 

 Diapo : l’organisation en réseau 

 

 

 
 

 

2.  Les fonctions des réseaux. 

 

Un réseau prend en charge 2 types de fonctions : 

- Fonctions communes à toute activité commerciale et réparties entre les UC et la tête 

du réseau (acheter, stocker, servir, vendre, gérer, communiquer…). 

- Fonctions de pilotage du réseau : stratégie d’organisation, de gestion, d’ajustement, 

de coordination. 
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 Diapo : les fonctions du réseau 

 
 

 Photocopie : les fonctions du réseau et leur prise en charge 
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II. Les types de réseau. 

 

A.  Le choix de la forme du réseau. 

 

1.  Les trois formes de réseaux d’UC. 

 

 Diapo : les types de réseau d’UC. 
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2.  Avantages et inconvénients des différentes formes de réseaux. 

 

 Diapo : av/inc. 

 
 

3.  Spécificités des réseaux organisés. 

 

 Applications 3 & 4 P.184-185. 

 

 

 Diapo : spécificités. 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

Les réseaux organisés 

Les réseaux horizontaux Les réseaux verticaux 
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3.1.  Les réseaux horizontaux. 

 

 Tableau P.177 Hachette. 
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3.1.  Les réseaux verticaux. 

 

a. Les réseaux de franchise. 

 

 Tableau P.179 Hachette. 

 

 
+ Droits et obligations : 
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b. Les autres réseaux. 

 Tableau P.181 Hachette. 
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B.  Le management des réseaux. 

 

1.  Les enjeux du management. 

 

 Quelle que soit sa forme, un réseau est un ensemble lourd et complexe, dont il faut assurer 

la coordination en même temps que le développement. 

 

Les différents enjeux du management qui permettent d’améliorer les performances de l’UC : 

- Articuler le réseau local, national et international. 

- Consolider et partager les acquis de l’expérience. 

- Stimuler et diffuser l’innovation commerciale. 

 

 Diapo : les enjeux du management. 

 
 

2.  Le style de management. 

 

- Les réseaux intégrés sont bâtis suivant une logique centralisatrice où la délégation de 

responsabilité provient de la volonté de la tête de réseau. La direction et l’encadrement des 

UC sont soumis à des obligations d’objectifs (CA, rentabilité, qualité) et disposent 

généralement de marges de manœuvre réduites pour les atteindre. 
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- Dans les réseaux de franchise, les réorientations stratégiques du réseau peuvent modifier les 

termes du contrat entre franchiseur et franchisés, et conduisent à un management d’animation 

et de négociation. 

 

- Dans les groupements d’achat (les réseaux associés), le pouvoir appartient aux propriétaires 

de l’UC qui participent activement à la formulation et à la mise en œuvre de la politique du 

groupement. La structure de décision est alourdie mais la réactivité au niveau locale est 

accrue. 

 

 
 

 

Réseau d’UC : 

Un réseau est un ensemble organisé d’unités commerciales (UC) liées par des intérêts 

communs, de nature commerciale, juridique et financière. Les UC d’un réseau partagent une 

même enseigne, une offre de produits et services similaire. 

 

Commerce intégré : réseaux dirigés par une entreprise « tête de réseau » qui définit la forme 

du réseau et applique la stratégie générale d’un parc important d’UC sur une zone plus ou 

moins étendue. Ex : La Poste, Casino. 

 

Commerce associé : les UC sont la propriété de commerçants indépendants responsables 

juridiquement et financièrement des résultats de leur activité. Pour augmenter leur efficacité 

commerciale, ces commerçants peuvent choisir de s’organiser de façon horizontale 

(groupements d’achat de détaillants ou grossistes = organisation non hiérarchique, ex : 

Bricomarché) ou verticale (franchises, ex : Lafôret immobilier, Carrefour Market, Beauty 

Success, la commission-affiliation, ex : Kookaï, Etam, la concession, ex : Renault, les chaînes 

volontaires, ex : logis de France). 

 

Les réseaux mixtes : réseaux comprenant à la fois des UC en propre (succursales) et des UC 

franchisées, affiliées ou sous contrat de concession-affiliation. Ex : But, Mr Bricoloage, Y. 

Rocher… 

 

Les succursales : regroupent au moins 10 points de vente et une centrale d’achat, ex : 

supermarchés Casino. 

 

Les coopératives de consommation : associations de personnes gérées par des 

consommateurs dans un objectif de satisfaction optimale des besoins des membres de la 

coopérative au moindre coût possible, ex : Coop. 

 

 

MOTS CLÉS 
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Gains de productivité : 

On dit d'une entreprise du secteur marchand qu'elle réalise des « gains de productivité » quand 

elle augmente sa productivité c'est-à-dire son efficacité productive apparente. Dans ce cas, 

elle aura diminué en volume les moyens de production nécessaires (travail ou/et capital) pour 

chaque unité produite, en moyenne. Gains de productivité qui impliquent que le rapport du 

volume de la production et du volume des moyens mis en œuvre pour l'obtenir ait augmenté à 

la fin de la période étudiée. 

 

Effets de synergie : 

Effet économique bien connu selon lequel la valeur de l'union de deux entités est plus 

importante que la valeur de la somme des deux entités séparées. Plus simplement : 1 + 1 = 3  

 

Ainsi la réunion de deux entreprises se traduira par des avantages concurrentielles 

supplémentaires et une pression plus forte sur les fournisseurs. De plus, cela permettra de 

diminuer le poids des coûts fixes sur chaque bien produit. 

 

     
TD n° 1 : le développement des réseaux mixtes, application n°5 P.186. 

TD n° 2 : le management des réseaux d’UC, application n°2 P.193. 

 

 

 

TD 

http://dictionnaire.sensagent.com/Secteur%20marchand/fr-fr/
http://dictionnaire.sensagent.com/Productivit%C3%A9/fr-fr/
http://dictionnaire.sensagent.com/Capital/fr-fr/
http://dictionnaire.sensagent.com/Travail/fr-fr/
http://dictionnaire.sensagent.com/Capital/fr-fr/
http://www.edubourse.com/lexique/valeur.php
http://www.edubourse.com/lexique/fournisseur.php

