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Consignes :

x Les documents de cours, les documents de TD, les calculatrices et les téléphones
mobiles ne sont pas autorisés.

v Vous utiliserez (au moins) une copie pour les questions de cours et (au moins) une
copie pour Iétude des documents.

» Vous signerez chaque copie.

s Vous veillerez & la présentation de la copie (lisibilité, orthographe, grammaire).

»  Vos réponses seront toujours rédigées et justifiées.

Vous n'ufiliserez ni le stylo rouge, ni le crayon de papier,

Questions de cours (deux points par question)

Travail A faire ; Parmi les sept questions suivantes, vous en développerez cing au choix.
La typologie des innovations selon Joseph Schumpeter.

Les caractéristiques de I’oligopole.

La typologie des services.

Les risques liés aux externalisations.

Les stratégies génériques selon Michae! Porter.

1, attribut « analyse de la valeur » de la variable produit du marketing mix.

Les caractéristiques de toute structure hiérarchique sefon Henry Mintzberg.
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Etude de documents. Toutes les questions sont indépendantes. Toutes vos
réponses seront justifiées et structurées.

1°" dossier
« Souriau, les connecteurs de Pextréme », Guillaume Lecompte-Boinet, extrait, L Usine
Nouvelle n® 3177, jeudi 28 janvier 2010

Travail a faire :
1. Caractériser le groupe Souriau selon :
- La typologie de Colin Clark [0,25 point},
- Latypologie du Systéme Elargi de Comptabilité Nationale [0,25 point],
- Latypologie de 'INSEE [0,5 point].
2. Préciser les choix stratégiques du groupe Souriau {2 peints].
3. Préciser comment se matérialise la fonction d’incitation — au sens du contréle de I’action
collective défini par Henri Bouquin — au sein du groupe Souriau [0,5 point].

2° dossier
«Les recettes d’Oreo pour rafler la mise», extrait, Emmanuel Botta, extrait,
Management n° 177, juillet-aoiit 2010

Travail a faire :

1. Préciser Pattribut « gamme (largeur et profondeur) » dans le marketing mix du groupe
Kraft Foods [1 point].

2. Préciser Pattribut « type de point de vente » dans le marketing mix du produit Oreo [0,5
point].

3. Préciser Dattribut « méthode de vente » dans le marketing mix du produit Oreo [0,5
point].

4. Préciser ’attribut « supports de communication média » dans le marketing mix du produit
Oreo [1 point].

5. Préciser I'attribut « promotion des ventes » dans le marketing mix du produit Oreo [1
point].

3° dossier
« Multiposting démultiplie les annonces », Arnaud Dumas, L’Usine Nouvelle n° 3192,
jeudi 27 mai 2010

Travail 3 faire :

1. Préciser attribut « intuition d’opportunité de marché » chez les deux fondateurs de la
société Multiposting [1 point].

2. Préciser Pattribut « sens du marketing et des relations commerciales » chez les deux
fondateurs de la société Multiposting [1,5 point].




Souriau, les connecteurs de I’extréme
Guillaume Lecompte-Boinet, L 'Usine Nouvelle n° 3177, jeudi 28 janvier 2010

Fiche d’identité du groupe Souriau

Date de création 1917

Sicge social 9 rue Porte de Buc
78000 VERSAILLES

Actionnariat Fonds d’investissement franco-canadien Sagard
(80 %) et management (20 %)

Chiffre d’affaires au 30 juin 2010 215 millions d’euros

Effectif 2 100 salariés dont environ la moitié¢ en France

Nombre de sites de production et R&D | Six dont deux en France

Sans faire de bruit, une machine simule vingt ans de la vie d’un connecteur, pendant qu’a
¢oté, une autre modélise des chocs de pression pour équiper d’un autre mode¢le de connecteur
un sous-marin nucléaire. Nous sommes dans le laboratoire d’cssais de Souriau, situé dans
I'usine de Marolles-en-Brie (Val-de-Marne), ol une vingtaine de personnes s’affairent autour
d’un nombre impressionnant de moyens de tests. L’endroit dispose méme d’une salle blanche
[Salle out la concentration particulaire est maitrisée afin de minimiser ’introduction, la
génération et la rétention de particules a Pintérieur, Ndr]. Tout ou presque peut y éire fait :
simulation des radiations, des vibrations, des effets de la corrosion...

Clest le cocur du dispositif d’innovation du fabricant frangais de connecteurs. fci sont
étudiés une vingtaine de projets, qui serviront de base aux connecteurs haute performance, qui
vont s’insérer aussi bien dans le missile balistique M51, que dans la fusée Ariane 5, I"Airbus
A350 ou les sous-marins nucléaires d’attaque Barracuda. « Voild un exemple trés concret de
ce que |'effet de taille apporte & une entreprise comine la nétre », explique Frangois Calvarin,
le P-DG de Souriau, dipldmé de ’Ecole des Mines de Paris. « Sans nos 215 millions d'euros
de chiffire d'affaires, et la synergie entre des secteurs complémentaires, il serail impossible de
disposer de lels moyens d’essais ». Le laboratoire, certifié par la Direction générale de
I’armement (DGA) et le Pentagone américain, permet & Souriau de développer a jet continu
des gammes de produits plus rapidement que s’il devait sous-traiter les tests. Et également a
moindre colt.

Souriau a ainsi été capable de lancer une gamme de connecteurs composites pour le
Boeing B787. Le connecticien a réussi & pénétrer chez des prospects nord-américains réputcs
impossibles, comme I’avionneur d’affaires Gulfstream ou Phélicoptériste Sikorsky. Cette
capacité a innover explique, pour une bonne part, la croissance de 60 % des ventes entre 2003,
année ou Souriau végétait au sein du groupe Framatome, et 2009. D’ailleurs, plus de 200
personnes, soit 10 % de Peffectif total, travaillent sur le développement des produits. La
société investit entre 7 et 7,5 % de son chiffre d’affaires dans la R&D et la modernisation de
ses process industriels. Une évidente nécessité pour rester dans la course. Outre ses activités
dans le domaine militaire, Souriau est référencé par de trés nombreux avionneurs dans le
monde. Témoin de ce succes, Souriau a été couronné meilleur fournisseur par Airbus pour la
troisiéme année consécutive. Mais la société fait face & des concurrents, américains pour la
plupart, comme le leader mondial Amphenol, qui sont cing a dix fois plus gros... et qui
bénéficient du dollar faible.




Mais ne demandez pas aux cadres dirigeants de Souriau, qui détiennent 20 % du capital de
la société, de rejoindre un tel mastodonte. Souriau fait du connecteur spécifique et s’en porte
trés bien. « Quand nous appartenions au groupe Iramatome, notre politique commerciale
était dominée par les gros clients des 1élécommunications ou de !'industrie électronique.
Done les connecteurs nécessitant des développemenis spécifiques passaient en second », se
souvient Yann Herrouin, directeur du site de Marolles-en-Brie. En outre, la taille permet &
I’entreprise de réagir vite. Exemple : le connecticien francais a participé a un appel d’offres
aux Gtats-Unis dans le nucléaire civil. Pour gagner ce contrat de plus de vingt millions de
dollars, il a alloué trés rapidement un budget d’un million d’euros pour développer une
solution brevetée.

Au plan industriel, la stratégie menée par Frangois Calvarin a consisté a s’appuyer a la
fois sur des gammes de connecteurs haute performance et sur des gammes plus basiques, ot
les séries sont plus longues. Une politique qui a modelé ’outil industriel, tres internationalisé.
Outre ses usines francaises, Souriau possede également des sites dans des zones a bas colits
(le Maroc, I’Inde) et dans des zones & unité monétaire dollar (la République dominicaine et les
Etats-Unis). Souriau affecte en priorité 4 ses usines & bas colits les productions ou les
opérations les plus basiques (I’assemblage par exemple). Cette combinaison productive
permet 4 Ientreprise de compenser les effets néfastes des variations monétaires. Et scule une
taille suffisante lui a permis de se doter d’un tel appareil industriel. Au fil des ans, ces sites
ont grandi, L’usine marocaine emploie maintenant 350 personnes et le site indien occupe 150
salariés. « Mais nous investissons constamment dans nos usines frangaises », tient a souligner
le P-DG. Par exemple, I’usine sarthoise de Champagné a fait I’objet, en 2008, d’une extension
de capacité pour un montant de cinq millions d’euros. « Nous avons créé des emplois dans
I'Hexagone. Mais c’est grdce au Maroc que nous avons maintenu la compétitivité de
Champagné », analyse Frangois Calvarin,

Le management de Souriau a toujours bénéficié d’une certaine autonomie de gestion,
aussi bien de son actionnaire majoritaire actuel, le fonds d’investissement Sagard, que du
précédent le fonds d’investissement Axa Private Equity. Ces derniers ont su éviter I’écueil
d’une gestion uniquement pilotée par les impératifs financiers de court terme. Et le groupe
Souriau gagne de ’argent. Le niveau moyen de marge opérationnelle atteint 15 % depuis cing
ans. Souriau ne s’est pas contenté de distribuer des dividendes a ses actionnaires. La société a
aussi versé un intéressement et une participation a ses salarié¢s, pour un montant de 1,2 million
d’euros en 2008-2009.
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Les recettes d’Oreo pour rafler la mise
Emmanuel Botta, Management n° 177, juillet-aott 2010

Place du Chatelet, en plein coeur de Paris (I arrondissement), une vingtaine de jeunes
encerclent une camionnette bleue, les yeux avides et les bras tendus. L’objet de leur
convoitise 7 Une vedette américaine, quasi centenaire : le légendaire biscuit Oreo que deux
hétesses s’activent a distribuer par piles entiéres. Deux galettes cacaotées cimentées par une
créme vanillée qui, aprés avoir conquis une bonne partie de la planéte, veulent ne faire qu’'une
bouchée de la France.

Arrogant Oreo ? Avec des ventes qui dépassent le milliard d’euros (c’est le biscuit le plus
croqué au monde) et pas moins de 4,5 millions de fans sur Facebook, ce petit palet, au ook de
jeton de casino, débarque 4 la table de jeu frangaise avec une image de champion. Ce quin’a
pas empéché Kraft Foods, son propriétaire américain, de sortir artillerie lourde pour le faire
connaitre : échantillons gratuits, matraquage publicitaire, promotions a tout-va... « C'est I'un
de nos plus gros lancements cette année », confirme Sonia Le Masne, chef de produit Oreo,

I’an dernier, Kraft Foods a écoulé dans I’'Hexagone pour 1,13 milliard d’euros de
gateaux, soit 45% du chiffre d’affaires total de sa branche biscuits en Europe. Des montants
que Dindustriel, numéro 2 mondial de Dindustrie alimentaire derriére Nestlé, espere
démultiplier grace & Oreo. [...] Qui sont les consommateurs passionnés d’Orco ? Les cadres
qui 'avaient découvert a I’étranger, et les fondus de séries américaines, ravis de pouvoir
imiter les héros de Friends ou des Simpsons qui s’en délectent a longueur d’épisodes. ... ]

Entre-temps, Kraft Foods a acheté LU, la division biscuits de Danone, pour 5,3 milliards
d’euros. Ceite acquisition a permis & I’américain de devenir le leader frangais des biscuits
(avec des marques telles que Belin, La Paille 4’0Or, Pépito, Petit Lu, Pim’s ou Prince), avec
prés de 40 % du marché ! Une domination qu’il compte bien consolider avec Oreo. Il yadu
boulot : fin 2009, moins de 1 % des Frangais étaient capables de citer spontanément la
marque. L’emballage a donc ét¢ revu complétement et six formats de paquets ont €té créés
pour assurer la plus large diffusion possible du produit en grandes surfaces alimentaires, dans
les stations-service, les bureaux de tabacs, les points presse et dans les distributeurs
automatiques.

C6té hypermarchés, les palets de Kraft ont pu compter sur la force de vente de LU, la
premiére dans P’univers des biscuits, Depuis le début de I"anne, 200 commerciaux visitent au
pas de charge les acheteurs de la grande distribution, les bombardant de matériel publicitaire
et de bons de réduction. lls pésent de tout leur poids de leader pour les convaincre de
yéférencer Oreo et décrocher les meilleures places en rayon. Dans les bureaux de tabacs et les
stations-service, la marque bénéficie aussi d’un allié de taille, car Kraft Foods s’est aussi
offert I’anglais Cadbury (des marques telles que Carambar, Hollywood, Stimorol...) pour
14,3 milliards d’euros en février dernier. Or le leader mondial du bonbon détient 60 % de ce
marché. Résultat : en un peu plus de six mois, Oreo s’est installé dans 90 % des points de
vente frangais, tout type de point de vente confondu.

Pour accompagner ce lancement, Kraft Foods a concocté une campagne de
communication de grande envergure. L’offensive a commencé au printemps avec une
distribution massive d’échantillons : pas moins de 700 000 biscuits ont été offerts sur tout le



territoire... Le groupe américain s’est également payé dix semaines d’écrans publicitaires aux
meilleures heures d’écoute. On y voit un petit gargon dégustant un Oreo dans les régles de
Iart : il sépare les deux galettes, léchouille la créme et plonge le biscuit dans un grand verre
de lait. Aprés deux vagues diffusées en mars et en mai, une troisiéme est prévue au mois de
septembre.

Des spots a la télévision soutenus & chaque fois par de nombreuses affiches dans les
principales villes de France. Sur Internet, des encarts publicitaires sont apparus sur les sites
les plus fréquentés par les méres de famille et leurs enfants. Enfin, dans les magasins, des
animatrices armées de paquets d’Oreo et de packs de lait ont été chargées de convertir les
clients a ce nouveau godter, bons de réduction & I'appui. L’ampleur du plan est & la hauteur de
’appétit de Kraft Foods. Le proupe veut faire entrer Oreo, avant cing ans, dans le top 10 des
marques de biscuits les plus vendues en France. « Les premiers résultats sont déja au-dessus
de nos objectifs », assure Sonia Le Masne, chez Oreo.

-]



Multiposting démultiplie les annonces
Arnaud Dumas, L Usine Nouvelle n° 3192, jeudi 27 mai 2010

« Amis d’enfance, Gautier Machelon et moi-méme révions de créer ensemble une
enfreprise », raconte Stéphane Le Viet. Il ne leur manquait que I'idée. Cest Pexpérience de
Gautier Machelon au sein d’un cabinet de recrutement qui la leur fournira, Diplomé d’un
master en innovation, il repére que les annonces d’emploi sont saisies plusieurs fois pour
couvrir les différents supports de diffusion. Une pratique peu productive qui a inspir¢
Stéphane Le Viet, Cet ingénieur polytechnicien, fort de plusieurs créations réussies de sites
Web, pense pouvoir développer une solution technologique innovante.

Début 2008, les deux amis concrétisent leur réve et investissent chacun 30 000 euros pour
créer Multiposting. Un peu d’argent, apporté par les amis et les parents, porte ensuite le
capital de la société a 100000 curos. De quoi développer la plate-forme logicielle de
Multiposting, qui permet de ne saisir une annonce qu’une seule fois pour la diffuser ensuite en
un clic sur tous les supports de diffusion avec lesquels le cabinet de recrutement a pass¢ une
convention. Ils sont plus de 200 aujourd’hui.

Aprés six mois de développement, le service est prét. La commercialisation peut débuter.
Mais la crise économique arrive. Le marché de I'emploi s’effondre et les cabinets de
recrutement, leur cible initiale, sont les plus durement touchés. De quoi avoir quelques sueurs
froides. « La crise nous a obligés & optimiser notre plan marketing », confient les deux
entrepreneurs. Ils revoient donc la segmentation de leur marché, réduisent un peu les prix
avec une offre « spéciale crise » et partent a la conquéte des grands groupes. Car ceux-ci
continuent malgré tout, de rechercher des talents. Notamment des stagiaires d’écoles de
commerce et d’ingénieur. Les deux associés passent donc des partenariats avec les sites des
écoles ct des anciens éléves.

Trés vite, Microsoft France et BMW France leur font confiance. Deux bonnes références
qui en attirent dautres. « Nous travaillons ayjourd’hui avec 50 % des entreprises du CAC
40 », reconnait Stéphanc Le Viet. Outre les cabinets de recrutement, la starf-up compte
désormais 170 clients supplémentaires, tous des grands groupes. Ceux-ci s’abonnent pour un
an et payent selon le nombre d’annonces passées. Le panier moyen tourne autour de 10 000
€Uros.

Le succés est 14, mais pas la fin des développements. A la demande de ses clients, la jeune
société doit s’internationaliser et passer des partenariats avec des sites d’offres d’emploi
étrangers. Pour assurer sa croissance, elle doit aussi diversifier sa clientéle vers les agences de
recrutement intérimaire. Les réseaux suisse Adecco et néerlandais Randstadt se sont montré
intéressés. Enfin, Multiposting va lancer une offre & destination des PME. En 2010, ce sont
quelques 100 000 offres d’emplois qui vont transiter par Multiposting, soit cingq fois plus
qu’en 2009.



