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ELEMENTS DE CORRECTION

QUESTIONS DE COURS (5 POINTS)

1. Qu’est-ce-qu’une marque de distributeur ? Quels sont les avantages et les
inconvénients pour les distributeurs et les producteurs d’un tel mode de distribution ?

Les réponses a ces questions figurent dans le cours. Il suffit donc de vous reporter au cours
(cas Carrefour).

Remarques/Erreurs fréquentes :

e Une marque de distributeur ne se réduit pas pour le producteur d’une « marque » a
confier la distribution de son produit a un distributeur (plutdét que de distribuer lui-
méme le produit au client final). Il s’agit ici pour un distributeur d’apposer sa marque
(marque Carrefour, Repeére, etc.) sur un produit a la place de la marque du producteur.

e La question ne portait pas sur les stratégies de marque (au sens le plus général). Les
réponses proposant différentes définitions de la notion de marque (marque ombrelle,
etc.) ne répondaient pas a la question et étaient donc hors sujet (aucun point n’est
attribué aux éléments hors-sujet d’une réponse).

2. Qu’est-ce-qu’un marché pertinent ? Sur quel(s) critere(s) ce marché est-il défini ? En
quoi cette notion est-elle importante pour les autorités de la concurrence ?

Les réponses a ces questions figurent dans le cours. Il suffit donc de vous reporter au cours
(cas Carrefour également).

Remarques / Erreurs fréquentes :

e Tres peu ont répondu correctement a cette question. La confusion la plus fréquente
consiste a assimiler « marché pertinent » et « marché de concurrence pure et parfaite »
(auquel cas, pourquoi distinguerait-on les deux notions ???)

e S’agissant de la seconde partie de la question, aucun point n’a été accordé lorsque les
réponses développaient le réle des autorités de la concurrence car la question posée
était plus précise et nécessitait de faire le lien avec la notion de marché pertinent (la
délimitation du marche pertinent permet aux autorités de la concurrence de déterminer
les parts de marché des différentes entreprises et d’apprécier leur potentiel pouvoir de
marché). .

e Sur quelques copies, il est curieux parfois de voir que la notion de marché pertinent
n’est pas ou mal définie alors que la seconde partie de la question est correcte. Cela est
peut étre du a des notions de cours « apprises » mais pas forcément « comprises » ???

1/3



APPLICATION : ROSSIGNOL RELOCALISE UNE PARTIE
DE SA PRODUCTION (9 POINTS)

Remarques :

Dans I’ensemble, I’exercice n’a pas été trés réussi compte tenu des similitudes avec le cas
Zara, traité en cours et qui aurait du vous servir de guide.

Lorsqu’un texte Vous est proposé, il est important de montrer ce que vous avez retenu
du texte et également de prendre du recul par rapport a ce texte. Si vous avez
régulierement lu les documents liés aux cas durant I’année, vous devriez savoir faire la
part des choses entre des arguments qui reléevent davantage de la « communication » des
entreprises et des arguments plus fondamentaux.

Par ailleurs, deux documents vous ont été proposeés et, a quelques exceptions pres, seul le
premier document a été exploité. Le second document contenait également des éléments
explicatifs et il ne fallait pas le néegliger.

Vous vous appuierez sur vos connaissances ainsi que sur les documents n°1 et 2 pour
répondre aux questions 3a 6 :

3. Quelle différence faites-vous entre délocalisation et externalisation ? Quels sont les
différents facteurs influencant le choix d’une entreprise en matiere d’externalisation et
de délocalisation ?

Remarques / Erreurs fréquentes :

e Ce point avait évoqué dans les mémes termes dans le cadre du cas Zara. En outre la
problématique de la délocalisation a été évoquée a plusieurs reprises dans d’autres cas
(Renault, Carrefour, etc.).

e Généralement, la distinction entre délocalisation et externalisation a été bien présentée.
Pour la suite de la question, comme cela a été évoqué en cours, il était nécessaire de
bien différencier les facteurs explicatifs des délocalisations de ceux explicatifs des
externalisations. Nous avons vu différents facteurs et différentes théories venant en
appui a cette question.

e Du point de vue de la forme, vous devez éviter toute tournure journalistique dans les
réponses apportées. Cela ne vous interdit pas d’apporter votre point de vue, mais celui-
ci doit étre argumenté (évitez de résumer un débat complexe portant sur des
délocalisations par une formule a I’emporte-piéce!). Cela ne vous interdit pas
d’apporter votre point de vue, mais celui-ci doit &tre argumente.

Correction proposée :

La dlocalication d une activité consiste 4 déplacen cette activité vens une usuvelle soue géograpligue. Dane da forme
la plue extréme. cette délocalisation peut étre totale (dans ce cas, cela se traducit par la fermetune d ane ou plusieans
implantations dans le pays d oigine). (e délscalivations peavent ausei étre panticlles : seules certaines activités
(Uiées par evemple & la production) senout délocalisées ou lien seale ane pantic de la production dera dilecalisée
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(roducts low coot pan evemple froun lesguele la nechenche d une competitiuite-prcy et dominant dans le chocy de
praduction).

L externalisation d 'une actiuté condiste d confier 4 an pantenaine (sous-traitant) la rnéalisation de cette actiuite,
Dans ce cas, cette actiwté sont du pévimtre d actinité de (entneprive. S { entrepprive dous - traitante de situe
{ extincear de la goune de production de ( entreprise, cette externalioation se traduct également par ane délocalisation.
Ce «'est copendant pae toujoune le cas (par exemple, dans le cas de { entreprise Garna, cette entreprite fact appel
foan contacined actiuités d des dous - tractants situé d la (onogue. ¢. -d-d. 4 provimité de { implantation d origine de
ZGara.

Les facteans explicatife de la délocalisation de certaines actinités sout d ane part { existence d 'un defférentiel de codt
de production (cecc peat étre du d dee différences en matitre de codt du travad, de fiscalité wotamment macs aussi de
dispondbilite des facteane de froduction). Un autre factear explicatyf eot la provimité du marché final : certained
entreprives chenchent d. de rnapprocher géograpliquement de leans manchés. (lela lean penmet & la o de diminuer
certains codts (codte de transpont, logistique) et également de mieur adapten € offre d la demande locale.

Les facteuns explicatife de  externalioation sont d ane pant { 'evistence de coiite de transaction (liée d la spécifeccté
dee actife, d la fréguence dee transactions et d (' incentitude) comme wous ( 'indique la théorie des codits de transaction
(¢f. guestion 5). D autre part. le necoune d la sous-tractance freut étre aussi du d la nechenche de compétences uon
désponilles an sein de ( entreprise (théonie des nessounces et des compétences).

4. Comparez les stratégies de Rossignol et de Zara en matiere de production. Ces
stratégies vous semblent-elles motivées par les mémes facteurs ?

Remarques / Erreurs fréquentes :

e Certaines copies manquent de rigueur pour traiter ce type de questions. Vous devez
concevoir chaque réponse a une question de cours comme une dissertation en modele
réduit ! Un plan possible était : 1) présentation de la stratégie de Zara ; 2) présentation
de la stratégie de Rossignol ; 3) comparaison puis réponse a la question posée. Un
autre plan peut étre : 1) similitudes ; 2) différences. Les deux plans sont tous les deux
admissibles, mais dans tous les cas, il est nécessaire de STRUCTURER votre réponse.
Dans le cadre de vos futurs métiers, vous serez certainement amené a rédiger des
documents (lettre d’information, note de synthése) et vos lecteurs seront trés vite
« agaces » par un texte « qui part dans tous les sens » et pour lequel il faut chercher a
deviner votre réponse. Ce type de question est la aussi pour vous former a cet exercice.

e Le monde qui vous entoure n’est malheureusement pas toujours binaire (vrai/faux, 0/1,
etc.) et il faut savoir faire preuve de NUANCE dans vos réponses. Pour ce type de
questions, la réponse attendue n’est pas un « oui » (U un « non ») inconditionnel mais
une réponse mesurée !

e La question ne concerne que la dimension « production ». il est donc inutile (et hors
sujet) et présenter les autres activités de I’entreprise. Cela est hors-sujet voire
entretient une confusion aupres de votre correcteur (1I’¢tudiant maitrise-t-il réellement
ce qui reléve de la production de ce qui releve, par exemple, de la distribution ???)

Correction proposée :

Zara (entreprive dont U actinité principale eot la production et la vente de textile) a choisc une doublle stratéze en
matitne de production. Par alllears, Bara a choidi majoritacement de froduine localement : plue de 50% de ta
production est localivée en Edpague (implantation d oigine) et 70% de sa production est localisée en Ewope.
Companativement & d autres eatreprives du méme sectearn (Hibe, HENM) poun lesguelles la froduction a été
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majoritaciement délocalicée. Fara a plalst choisc de comserver da production en Edpague ou dans dee paye
limitrophies (Portugal par exemple). D 'autre part, ane caractriotique forte de la stratigie de Bara en matiene de
production edt sou fort degné d nternalisation. Gara a choidi de maintenin une grande partie de la réalivation de sa
production en intowe et seales les taches poun lesguelles des actife pew opéefigues dout en jew sont externalisces
(tissage, coutune) Hotous enfin gue cette doublle stratégie a fren éuolué depucs la eréation de ( entreprice.

De ce poiut de wue, la stratigic de Rossiguol semble avoin cuolué nécemment, Eu effet. wons comprenons, 4 la lectune
du document w°l gue la production de sbis avact été massivement délocalisée et extewaliosée 4 Tacwan. U en étact de
wméme poan la production de fivations (rapatriées de Pologue & Mevers). De ce foiut de wue. la sthatigic de
Rossiguol margue ane doable ruptune. D 'ane part, & ¢'agit d'wn mouvement de nelocalisation (i ('wsine de
Sallanches, sicge historigue de la froduction de okis) et de né-intégration (ou internalisation) : lette production eot
d wouvean réalisée en intewne platt gue pan ' intewnidiaine de sous-traitants. Hotons cependant que le document wous
iuforme fea san (' amplear de ce clangement : eot-dl limcté d la production de shis et de fixations 7 a-t-d vocation
étne géncralisé d toutes les productions 7 U semble gu'an moins ane partic de la production de fivations act été
nelocalisée, macs nous u'avons pas les informations suffisantes (ou le necul wécessaine) poan apprieien ce foiut poan
€ ensemtlle dee activités du groupe Rossiguol,

Du poiut de vae des facteans explicatife, i est ntinessant de nelever certaines dimilitudes et centaines différences entre
la sthatégie powvuivie far Gara o cllle pounsaivie par Rossignol. Du foint de wue dee simdlitades, lee deax
entreprives semblent necherchern ane cedtaine frovimite vis-d-uvis de lean client final, Dans le cas de Bara, cette
froximite edf uécesoacre frour nendre opérationnel son modéle « Y)-15 » permetiant de froducre de petites guantités et
de ¢ ‘adapter trée napidement auy vaniations (guantitatives, gualitatives) de la demande. I semble en étre de méme
¢ ‘agiseant de Rossignl gui soutiacte de rapprochen du client final (« majoritainement situé dans l'an alpin ») et
produine en plus petites séries (« atelien "petites sénies" »). Par adlleans, le choix de woulocn cillen une froduction
« haut de gamme » (« ki de luve ») ¢e rapproche également du modéle de Garna. Eu effet. ¢ans gue les producte
Zarna puissent relever de U industiie du luve, Gara chenche & se rapprochen de cette industrie (copie de modéles cosus
de cette industric, manketing de la nancté) et a adapté son modéle de production en fonction de cette stratégic. Le
choiy de nelocalisation de Rossignol est ausei Uié d la provimité des leay de compitition (la mise an poiut de okis
thaut de gamme étant frobablement facilitée par les posoibilités de « teste » de cee products auprés de shieans
#rofecsionnels).

Le chocy de réalisen cette production e intewe et Uié & plusicane facteuns. Poun Gana, ce choix est prineipalement
motivé par une volonté de maitrisen de nombreuses actinités le long de la chaine de valean aindi que par ane volonté de
diminuen les codts de transaction. Poun Rossiquol, cee motifs dout proballement également frévents (of. guestion
suivante). T peut ¢ agin également d 'une question de compitences. Leo compitences lices 4 la production de shis
Cemploc ount pu ventuellement jouer, mace, ced condidérations peavent également nelever d 'wune logigue de
différentiation (communication autoun d 'une production « made in France »). plus que d'une logigue de froduction.
Ce denuien point defféne guelgue preu du cas Gara.

5. Rappelez brievement les principales hypothéses et conclusions de la théorie des colts
de transaction. Cette théorie vous permet-clle d’expliquer pleinement la stratégie de
Rossignol en matiére de production ?

Remarques / Erreurs fréquentes :

e S’agissant de la premiére partie de la question (hypothéses et conclusions de la théorie
des cotits de transaction), il s’agit de rappeler les principaux éléments de cette théorie
de maniere a D’appliquer ensuite au cas Rossignol. Dans la présentation de cette
théorie, vous devez exprimer clairement les principes de cette théorie « comme si »
votre lecteur était ignorant de cette theéorie. Autrement dit, lors de la rédaction de votre
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réponse, il faut faire I’hypothése que votre lecteur ne connait pas cette théorie et que
votre réponse doit lui permettre de comprendre rapidement de quoi il retourne. Trés
souvent, cette présentation est faite de maniére tres obscure ou confuse. Sur de
nombreuses copies, vous faites figurer tous les mots-clés qui vous paraissent important
tels que « colts de transaction », « spécificité des actifs », etc. mais il y a tres peu de
cohérence dans la réponse de sorte que le correcteur s’interroge si vous avez
réellement compris cette théorie ou si vous avez simplement récité une série de mots-
clés piochés un peu au hasard !

e S’agissant de la seconde partie, vous comprendrez bien qu’une réponse breve du type
« Cette théorie explique pleinement la stratégie de Rossignol en matiére de
production » est équivalente a une non réponse. On vous demande ’ARGUMENTER,
d’expliquer pourquoi vous répondez de telle ou telle fagon. De plus, la maniére de
poser la question devrait vous mettre sur la voie : cette question n’est pas totalement
gratuite. Si ’on vous demande de présenter cette théorie, c’est bien que cette dernicre
a un intérét (méme limité...) pour la question posée ! Par ailleurs, le fait d’utiliser
I’adverbe « pleinement » doit vous mettre la puce a ’oreille : n’y aurait-il pas une
autre théorie qui pourrait expliquer la stratégie de Rossignol ? Lisez entre les lignes !

Correction proposée :

La théonée des codts de transaction edt ane théonie initialement frofposée pan R. (ease (en 1957) pucs neprive par la
sucte par O. Welliamson (1976). (ette théonie neprésente la froduction néalisée par une entrepride comme an ensemble
et la finme ou (' entreprise peut chocdcn de menen cette activité en interne ((utégration verticale) ou en externe (sous -
tactance). (e choix o effectue selon le moutant des coits de transaction (cnsemble dee codite lics d (' oganisation de
C activité ou de la transaction ex intewe ou en extowe). Oun distingue deuy types de codte, ex aunte (cad coute lice d la
rédaction du contral, au temps uéceddacre froun trouver wn farfenaire, etc.) et ex poot (cad aprés siguature du
contrar, codts lice d la sunvedllance des acteuns foan wérifier le bou déroulement du coutrat). (les codite sout fouction
de différents encitines : fréguence des tramsactions, degné d ‘incentitude et degné de opiecficité des actife
(cunestiosements wécessaines poun la mise en place de la nelation). Selon la néalivation d 'un cu plusienns de ces

Dane le cas de Rostiguol, wous constatons, d la lectune du docament «°2, différentes malfacons councernant la
production de chaussunes de ki productes en Roumante. (eci peat étre du & la defficalté pown Rossignol de sunveller
la qualité des biens products & ('exténiean. Parn adlleans, on constate la wvolonté de Rossiguol de coucentrer ¢a
production san ded froducts haut de gamme et en petites érics. De ce foint de vue, les enitenes défincs far la théonce
des codts de transaction semlent assey bien o appliguen au choiy de Rossiguol de relocaliver et d 'internalisen une
pantie de sa froduction. En effet, la production en petites sébnies wécessite d augmenter la fréguence des trandactions,
ce gui acenoit le cout du recouns au manché. De méme, la froduction de maténiels haut de gamme uécessite d 'utiliver
des Cechmologies plus avancées. (ela de traduit par des investissements dupplémentaines dout ane parntic eof
probiallement opicifigue a la nelation de sous-traitance. Plus généralement, la margue Rossignol eof an actif
spéecfique gui peut éthe micux frotégé en internalisant les activités licee d la production de ois. En conclusion, la
théonie dee codte de tansaction frenmet d ‘expliguer asses comectement la stratégie de Rossiguol,

Néanmoins, le necoune é {'internalivation freut étre également du & ane guestion de compétences. La production de
s haut de gamme fact appel d des compétences disponibles en interne dans (' eutreprive Rossignol.  utrement diz,
dans la tewninologic de la théorie des nessounces (Richandson), & o 'agit d actiuitée simdlacres wécessitant des
compétences semblables : une internalisation de cee activités est douc légitime.

6. Le dirigeant de I’entreprise « Ski Shop » distribue des produits Rossignol et s’interroge
sur sa stratégie de distribution pour deux de ses produits phare (paire de skis RADICAL
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WORLD CUP IBOX TECH et paire de chaussures RADICAL WORLDCUP 130). En observant
les comportements de ses clients habituels, il observe que sa clientéle est composée de
deux types de skieurs qui présentent les caractéristiques suivantes :

Type 1 Type 2
Amateur Amateur de ski
de ski ‘Race’ ‘Frontside’
Nombre de clients 100 100
DAP pour une paire de skis RADICAL

pWORLD (‘I)UP IBOX TECH 700 300

DAP pour une paire de chaussures 100 80
RADICAL WORLDCUP 130

Le colit de production est indépendant du nombre d’unités vendues. Pour simplifier, nous
supposerons que le colt de production des deux produits est nul.

a. Qu’est-ce-qu’une stratégie de discrimination tarifaire ? quel est son objectif ? Compte
tenu des éléments précédents, une telle stratégie est-elle envisageable dans le cas
présent ? Si oui, précisez la forme précise que prendrait cette stratégie ?

Remarques / Erreurs fréquentes :

e Le principe de la discrimination tarifaire est globalement bien maitrisé. Certains
cependant confondent cette stratégie avec le fait d’augmenter la disposition a payer
d’un consommateur (alors qu’il s’agit «uniquement» de proposer a chaque
consommateur un prix correspondant a sa DAP). Les différents types de
discrimination tarifaire sont moins bien maitrisés.

e L’application de cette stratégie est peu réussie : il n’est pas suffisant de savoir définir
des notions, il faut aussi savoir les appliquer a des cas concréts !!'! Le sujet vous
demande explicitement de préciser les conditions de vente. Concrétement, cela
implique de determiner quel bien sera proposé et a quel prix. Vous ne pouvez pas juste
vous contenter d’une réponse vague !

Correction proposée :

Dans ¢a forme la plus aboutic, ane stratigie de discrimination larnifaine consisle & fropoden & chague condommateur
an iy comedfpondant exactement 4 da dispedition d payer poar un bien. Dans ce cas, le sanplus du condommatearn est
totalement extract et {'eatreprive we freut néalisen wn frofit upéncean. L objecti de cette stratégie eot douc la
marimisation du profs. (ependant, ('evemple pricedent lusthe wne oituation de disenimination parfacte,
comedppondant aw fait gu wne entrepride feat connaitre parfactement la DAP de chacun de tee clients. O, dans la
fratique, cette informalion edf une connaisdance frivée ef aucun condommatearn w'a uterél a révélen cette information.
La diserimination tariacne eot donc imparfaite (discrimination du 2 et 5 degné). Une entreprise utilise done an
enitene exogéne tel que ('age. le otatut (étudiant. chomewr, mdlitacre, ete.) en anticipant gue tous lee individus guc
nemplissent ce eritine disposent de DAD proches. U o agit alors d ane discrimination de 3 degné, Lonsgue cette
foume de déscrimination est impossille ou eot incfficace. ' entreprise peut friofposen des offnes compontant des guantités
ou dees gualitée de biens différentes (menns) poun que chague type de clientéle o auto-oélectionne. U ¢ agit alone

Dane le cas du revendear SkiStop., i senact intéressant de mettre en place une stratégie de diserimination tarnifacre
en proposant un frix different auy shicans de type ‘Race’ ef auy dhieans de Cype “Frouteide’. (lela consisteract i

| | Type 1 | Type 2 |
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Amatear Amatear de o
Prix d ' ane pacne de sbis RADICr4L WORLD
00 00
ouD 980X TECH 7 g
Prcy d ane pacre de chaussanee RADICA4L 100 0
WORLD CUP 150

Dans ce cas, le frofet seract mavimal et égal & 700400 + 300400 + 1004100 + §04100.

Cependant, en pratigue, aucan dicar de type Race awma wterét & o affichern comme tel et cette disenimination, méme
& elle senait souhactalle poan ( entreprise. we pouwva éthe mide en place aisément. SkiShot fownadt essayen de
mettre en place ane statégic de diserimination tanifaine de Seme degné. S, pan exemple, lee amateans de ok de
typre Frouteide sont majornitacrement jeanes, elle peut froposen le tany « 500 — 80 » aux clients de moins de 25 ane
parn exemple. Si les amateans de ki fronteide dont majoritainement indenite & dee clube dédiés a cette fratigue du
s, elle pownact froposen le tary « 500 — 80 » san frésentation d une carte de membne de ce club.

S ce w'est pas le cas, i seract également fo0sible de mettre en place ane sthatégie de discrimination du decond
(& eot nane d acheter plusceane paines de ke ou chauseancs identiques en méme temps /). Par coutre, i eof peut-
étne possible de modifen lee canactéristiguee techniques du bien vendu en les adaptant é la technique de oki
(Froutside ou Race) poun que chague type de shicuns auto- silectionne ( 'offre qui lui comesfpond le plue et révélena
cudinectement sa DAP.

b. S’il n’est pas possible ou intéressant de mettre en ceuvre une stratégie de
discrimination tarifaire, quelle autre stratégie de distribution pourriez-vous suggérer a
ce revendeur ?

Remarques / Erreurs fréquentes :

e L’idée d’une stratégie de bundling a été souvent avancée, mais trés peu sont allés au
bout de cette idée et se son contentés d’une phrase du type « Skishop devrait mettre en
place une stratégie de bundling ». Si vous étes plus tard amenés a conseiller une
entreprise en matiere de prix et de marketing, il faudra étre plus précis !

Correction proposée :

Etaut donné que deay froducts intéressent potenticllement leo clients de Skishop (okic et chausounes), & peut étre
cutenessant de mettre en place ane stratégic de bundling o la pratigue de friv diseniminants u'edt pas possille.

= . les :.;:' : dilités +

Eu prévence d'ane vente de froduits séparés,

o Sl prin d ane paine de chansunes est de 100€. le profit néaticé est de 100(100) soit 10 O00€. Si le
v d ane paine de chaussancs eot de SOE. le profet néalisé est de SO(100+100) eoit 16 O00€. Sthishst a
douc plutr intrét & fropoden an frix de SO€ et d coumin lee deur catégonies de consommateuns.

®  Sile prix d'ame pacre de dhis et de TOOE, le profit néalioé est de 700(100) soit 70 O00E. Sk le proix
d'une pane de ki et de S00€. le frofit néalisé et de S00(100+100)  soct
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60 000€. Sthistiot a douc plutsr intnét 4 proposer un frix de TO0€ ce gui conduit & « exclune » ane partic
des condommatenrs.

Eu conclusion, leo ventes totales de Skishot o la vente deo dear producte est sépanie o Hloveront
16 000€+ 70 000€ oot 56 OOCE.

En présence d 'ane vente lice, la DAP poun (' ensemtle eot de SSOE pour les amatears de sbi Frontecde et de §00€
poan les amateans de sbis Race.

S le prix de { ensemble est de SSOE, les veutes (et icc le profit) o 'dlevercut 4 350 v 200 soct 76 OOCK.
S¢ le prix de ( ensemtile est de SOOE. les wentes (et cci le profit) o 'élévencnt d. §00 x 100 ¢oit 50 O00F.

types de consommatewns pour leo diffénents liens tout trop élocguces et i est préfenable de wvendre lee froduits
depanément en propodant la pace de chauddunes an priy de SO€ et la pacre de sbis au prx de TOOE.

7.

QUESTIONS DE SYNTHESE RELATIVES
AUX CAS TRAITES (5 POINTS)

Quels sont les principaux produits (ou domaines d’activité) proposés par ’entreprise
Microsoft ? Pour chacune de ces activités, précisez 1) la part (approximative) de
chacun de ces produits dans le chiffre d’affaires de Microsoft et la rentabilité¢ dégagée
grace a cette activité et 2) les différents concurrents de Microsoft et son
positionnement concurrentiel.

Remarques / Erreurs fréquentes :

8.

Comme précédemment, ce type de questions doit faire I’objet d’une réponse structurée
et précise. Une réponse du type « Microsoft vend des biens informatiques » est un peu
legere sachant que nous avons passe pres de 3 heures en cours sur ce cas cette annee !
Il n’est pas non plus utile de présenter «tout ce que vous savez a propos de
Microsoft ». A nouveau, le hors-sujet est penalisé. A question précise, reponse préecise.
Pour une réponse détaillée, vous pouvez vous reporter a 1’étude de cas Microsoft qui
reprend tous ces éléments.

Dressez la matrice SWOT de I’entreprise Orange sur le marché de la téléphonie
mobile.

Remarques / Erreurs fréquentes :

De nombreuses confusions entre la matrice SWOT, la matrice des gains, et la matrice
BCG, comme si une matrice en valait une autre ...

A nouveau, vous ne pouvez pas vous contenter de réponses vagues. Par exemple,
comme menace pour Orange, vous ne pouvez pas simplement répondre «la
concurrence », auquel cas, vous pouvez répondre cela dans 99% des cas d’entreprise.
Si vous évoquez la concurrence, il faut préciser d’ou vient cette concurrence
(MVNO ? SFR/BT ? autre ?).

Tres souvent, vous confondez les faiblesses et les menaces d’un coté et les forces et les
opportunités de I’autre.
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e Pour une réponse detaillée, a vous de travailler et de reprendre le cas Orange !
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