Grandir : Le
Premier Defi de
Toute
Entreprise

Votre guide pour choisir la bonne stratégie
et réussir votre avenir professionnel.




Bienvenue, futurs strateges !

Bonjour a toutes et a tous. Nous sommes ravis de passer ce moment
avec vous. Le sujet de la croissance d'entreprise peut sembler
impressionnant au premier abord, et c'est normal. Mais nous allons le
décortiquer ensemble, pas a pas. Notre objectif est simple : vous
donner les clés non seulement pour exceller a votre examen, mais
surtout pour que vous deveniez des professionnels capables de

prendre des décisions qui comptent. Considéez-nous comme vos guides

pour ce voyage. r
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Pourquoi la croissance
est le moteur de tout.

Toutes les entreprises qui réussissent, de la
startup du quartier au géant international,

partagent un objectif commun : la croissance.

C’est ce qui finance I'innovation, crée des
emplois et assure la survie sur le long terme.

Maitriser les leviers de la croissance, c’est |a
compétence qui distingue un bon manager
d'un véritable leader. C'est ce que les
recruteurs recherchent.

D’ailleurs, ce n’est pas qu'une théorie : en
2020, 74% des entreprises francaises de
10 salariés ou plus ont mené un projet

d'innovation, selon I'INSEE. La croissance
est une action permanente.




Au carrefour de la stratégie : 3 voies pour grandir

Quand une entreprise décide de grandir, elle se trouve face a un choix fondamental. Il n'y a pas une seule

bonne réponse, mais trois grandes voies possibles, chacune avec ses propres paysages, ses propres défis.
C'est ce que I'on appelle I'Arbre de |a Croissance.

Croissance Externe
(Fusions & Acquisitions)

Croissance Interne _
(Développement Organique) i

oooo
oooo
il

Partenariat
(Alliances & Joint-Ventures)

(D

Ambition

de
Croissance
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Pour vy voir plus clair, construisons une maison ensemble.

Je sais que ces termes peuvent faire un peu peur au début, mais c’est tres logique une fois qu'on a

compris. Imaginez que votre objectif est de construire une maison.

La Croissance Interne La Croissance Externe
C'est construire la maison vous- C'est acheter une maison déja
méme, brique par brigue. C'est long, construite. C'est immédiat, mais
mais vous controlez absolument c'est cher, et vous héritez de tout,

tout, des fondations au toit. le bon comme |e mauvais.
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Le Partenariat

C'est s'associer avec un ami
plombier et un autre électricien.
Vous partagez les compétences,

les colts et les bénéfices.
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Voie 1: La Croissance Interne, 1'art de batir sur ses propres forces.

Définition : Aussi appelée "croissance organique”, elle consiste a développer I'entreprise en
s'appuyant sur ses propres ressources : R&D, marketing, nouvelles équipes, etc.

Exemple Concret
ﬁ T Pensez a Amazon. Partie d'une simple librairie en ligne, I'entreprise a bati un

@ empire mondial en développant progressivement de nouvelles activités en interne,
comme le cloud (AWS) ou la vidéo (Prime Video).
Avantages Inconvénients

+ Contréle total de la stratégie et du calendrier X Processus souvent lent et progressif

+/ Maintien et renforcement de la culture > Neécessite des investissements internes
d'entreprise importants

+/ Développement de compétences uniques et > Risque d'étre dépassé par un concurrent plus
durables rapide

+ Moins derisques liés a l'intégration
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Lecon de Stratege :
L'innovation radicale d'Apple.

En 2007, le marché était saturé de téléphones a clavier. -y ﬁ i < B
Apple n'a pas racheté un concurrent. lls ont misé sur leurs S [ |0 O
propres équipes pour créer I'iPhone a partir de zéro. H Ci

C'était un pari immense, financé en interne, qui a
totalement redéfini I'industrie. C'est la force de |a
croissance interne : un contréle total pour une innovation
innovation de rupture.

iIPhone

Point de Vigilance _ i

Mais attention, ce chemin demande une endurance et un .& {’:c) ﬂ - N /
xh — .__,..-"

investissement constants. Linnovation est un marathon. o = ,

C'est pourquoi 74% des entreprises francaises ont innové
en 2020 : c'est un effort continu pour rester pertinent.
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Voie 2 : La Croissance Externe, un puissant accélérateur.

Définition : Grandir vite en rachetant ou en fusionnant avec une autre entreprise. Le but :

acquérir instantanément des parts de marché, une technologie, ou une base de clients.

Exemple Concret

Quand Apple a racheté Beats Electronics pour 3 milliards de dollars, ils n'ont pas
seulement acheté des casques audio. lIs ont acquis une marque forte, une technologie
et un service de streaming musical en un clin d'ceil.

Avantages

« Rapidité d’exécution spectaculaire

« Accésimmédiat a un nouveau marché ou
savoir-faire

\/ Neutralisation d'un concurrent
 Economies d'échelle potentielles

Inconvénients
Colt d'acquisition tres élevé
Risques majeurs d’intégration (culture,
systemes IT)

Risque d’hériter de problémes cachés
(“cadavres dans le placard”)
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Lecon de Stratege : Les Le pari a 19 milliards de Meta.

En 2014, Facebook (maintenant Meta) a vu WhatsApp devenir une menace. Au lieu de développer un concurrent
pendant des années, ils ont fait un choix radical : un rachat a 19 milliards de dollars. L'objectif n'était pas le
profit immédiat, mais I'acquisition stratégique d'une base d'un milliard d'utilisateurs et la suppression d'un rival
potentiel. C'est un coup de poker que seule la croissance externe permet.

Point de Vigilance
C'est une stratégie a haut risque. Le vrai defi n'est pas d'acheter, c'est d'intégrer. Selon une étude de la Harvard Business

Review, 36% des fusions-acquisitions mondiales échouent a créer de la valeur. C'est un chiffre qui doit faire réfléchir.




Voie 3 : Le Partenariat, I’union fait la force.

Définition : Collaborer avec d’autres entreprises via des alliances stratégiques ou des co-entreprises
(joint-ventures) pour atteindre un objectif commun, en partageant les risques, les colts et les bénéfices.

23 Exemple L'alliance Renault'-h_llssan-Mltsublshl est_un casd ecc:.nle. lls partiagent des
\ plateformes de véhicules, des technologies et des usines pour étre plus
J Concret compétitifs mondialement, tout en restant des entreprises indépendantes.

Avantages Inconvénients

< Acces a des compétences et technologies
complémentaires

> Perte partielle de contrdle et d'autonomie

v Partage des risques financiers et opérationnels | >{ Risques de conflits de culture ou d'objectifs

v/ Flexibilité (moins engageant qu'une fusion) >{ Dépendance vis-a-vis du partenaire

v/ Apprentissage mutuel et rapide > Partage obligatoire des bénéfices
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Lecon de Stratege : Le marathon de

Depuis 1999, ces géants de
'automobile prouvent qu’on
peut étre plus fort ensemble
sans fusionner.

En partageant les colts de
développement de nouvelles
voitures, ils réalisent des
économies d'échelle
massives. C'est un jeu de

de confiance et de
diplomatie sur le long terme,
ou le succes dépend de la
capacité a collaborer.

I’Alliance Renault-Nissan

Point de Vigilance

La confiance est le mot-clé,
et c’'est aussi le principal
point de rupture.

McKinsey estime que 60 a
70% des alliances
stratégiques échouent a
cause de problémes de
compatibilité culturelle ou
d'objectifs qui divergent. Le
choix du partenaire est la
décision la plus critique.
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Alors, quelle voie choisir ? Votre carte de décision stratégique.

Critere Croissance Interne ™ Croissance Externe Partenariat

Vitesse Lente Trés Rapide Rapide
Controle Total ' Total (aprés intégration) Partagé
Ressources Elevées (compétences) Trés Elevées (finances) Partagées

e —— ————— = ——— = = = = = = = — e—— ————— s = = = S ———————— o = ——— —— e —  ——— = —

Risque Principal | Lenteurface aumarché | Echecd'intégration (36%) | Incompatibilité (60-70%)

N'oubliez jamais cette régle d'or : Le choix entre croissance interne, externe ou partenariat

dépend des ressources disponibles, des délais imposés et des risques acceptables.
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Le réeflexe du bon stratege : analyser avant de décider.

'erreur la plus fréquente que nous voyons ? Choisir une voie par mode ou par habitude, sans un diagnostic
honnéte. Le vrai travail du stratége se fait *avant™ le choix. Posez-vous toujours ces deux questions :

/U\ 2. NOS RISQUES :
Avons-nous le temps et le talent en = Quel est le colt de I'échec 7 Un

interne ? Ou avons-nous le capital conflit de partenaires est-il plus
pour acheter ? grave qu'une arrivée tardive sur le

marché ?

250 1. NOS RESSOURCES :

1 L

conseil du mentor : Aucune voie n’est bonne ou mauvaise en soi.
Aucune voie n'est bonne ou mauvaise en soi. Seule son adéquation avec VOTRE situation compte.
C’est cette capacité d’analyse qui fera toute la différence dans votre carriere.
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Vous n’avez pas mémoriseé une théorie,
vous avez acquis un cadre de pensee.

Aujourd’hui, vous avez appris bien plus que trois définitions. Vous avez appris a décoder les décisions stratégiques
des plus grandes entreprises du monde. Derriére chaque grand mouvement, il y a un choix fondamental :

Fa
& /\rk
| o | .. {-ﬂ%ﬁ %! .
S i A Vendre
|

CONSTRUIRE ACHETER S’ALLIER

(Interne) (Externe) (Partenariat)

Ce cadre de pensée est un outil que vous utiliserez toute votre vie, pour analyser l'actualité,
pour comprendre votre entreprise, et un jour, pour prendre vos propres décisions.
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L.a croissance de votre carriere
commence maintenant.

Ce sujet est considéré comme complexe, mais vous en avez maintenant les clés.
Vous possédez les outils pour analyser, argumenter et décider.
Chaque grande réussite d'entreprise a commencé par une série de choix comme ceux-ci.
Nous avons totalement confiance en votre capacité a faire les bons.

Bon courage pour vos révisions et pour tout ce que vous entreprendrez.
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