De Odile Uzan à Michel Doucin.
PRSE- le 5 juin 2014.
1) La notion de "compétitivité" 
Elle suppose d'abord un jeu dans lequel plusieurs acteurs opèrent et sont en concurrence par rapport à leurs "clients" (qui peuvent être des consommateurs particuliers ou des organisations privées et publiques). La notion de "compétitivité" ne renvoie pas nécessairement à celle de "domination" (écraser les autres acteurs, les éliminer du jeu) mais plutôt à celle de "participation au jeu" (pouvoir continuer d'opérer sur les marchés concernés). Elle tend à s'élargir à l'ensemble des organisations (régions, universités, etc.).
Dans tous les cas, la notion de compétitivité renvoie à celle de "compétence" : compétence de l'entreprise à pouvoir construire une offre suffisamment attractive pour attirer et retenir une partie des clients des marchés dans lesquels elle décide d'opérer.
Elle dispose pour ce faire de deux leviers d'action principaux : 
- agir sur la compétitivité "prix"
- agir sur la compétitivité "hors prix"
2) La compétitivité "Prix"
Elle est nécessaire dans les marchés où les clients sont sensibles d'abord et principalement au prix (problème par exemple de pouvoir d'achat). L'entreprise doit alors savoir construire une offre à un prix "acceptable" pour les clients, et équivalent voir inférieur au prix proposé par ses principaux concurrents. Le raisonnement est fondé sur le calcul suivant : 
Prix de Vente = Coût de revient (des produits)+ Taux de marge (de l'entreprise).
Pour ajuster son prix par rapport au marché dans lequel elle opère, l'entreprise doit alors : - "contenir" ses coûts de revient (mais jusqu'à un certain point car certains coûts sont incompressibles);
-  "contenir" son taux de marge (mais jusqu'à un certain point car sa survie en dépend).
La problématique RSE/Compétitivité Prix est soulevée par les entreprises qui considèrent, à tort ou à raison, que les actions RSE sont génératrices de coûts supplémentaires par rapport à leurs coûts de revient habituel et les amèneront à ne pas pouvoir :
- "ajuster" leur Prix de vente à la demande des clients,
- "s'aligner" sur les "prix" proposés par des concurrents mieux armés.
3) La compétitivité "hors prix":
Elle est possible dans les marchés où les clients sont "sensibles" à d'autres arguments que le Prix. L'entreprise doit savoir construire son offre sur des arguments "attractifs" pour ses clients, et, qui, si possible, lui permettront de se "différencier" des offres concurrentes. Si elle parvient à fonder son offre sur des "facteurs de différenciation" tangibles et durables, l'entreprise devient compétitive et peut alors mieux faire "accepter" ses prix sur les marchés dans lesquels elle opère.
Dans cette optique, les entreprises qui s'engagent dans la RSE ont compris que leur "engagement RSE" est un facteur de différenciation fort : il est bien perçu par leurs clients      (et l'ensemble de leur parties prenantes) et leur permet de se différencier des concurrents, notamment ceux en retrait du point de vue de la RSE. Considérant que la RSE est un facteur de compétitivité "hors prix", ces entreprises tendent alors à vouloir crédibiliser leur engagement RSE au travers de démarches de normalisation, certification, labellisation, etc.

La compétitivité hors coût conduit à des calculs en termes d'externalités permettant d'évaluer les impacts et apports de l'entreprise à son écosystème, et plus généralement a la société et à l'environnement. La notion de performance globale réunit les deux acceptions de la compétitivité et permet d'apprécier plus largement ces effets.
