Examen final : Gestion des Ressources Humaines M1
Décembre 2010,

Cet examen se décompose en trois parties : la premiére partie est un questionnaire a choix multiples
de 10 questions (partie I /5 points), la seconde partic est composée de 10 questions de
développement (chaque question doit étre développée en 5 lignes maximum) (partie II /5 points), la
derniére partie est une étude de cas comportant 5 questions (partie III / 10 points). Vous disposez de
3 heures maximum. BON COURAGE !

Partie I : QCM

1.Qu'est-ce que I’équité salariale ?

O équilibre des salaires en interne

O €quité des salaires par rapport a la concurrence externe
0 adéquation avec les salaires en interne et en externe

2. Qu’est-ce que le fordisme ?

[J une théorie basée sur le taylorisme

(] une théorie créée par Adam Smith

] une analyse utilisée en Ressources Humaines

3. Quelle est la signification des lettres GP.E.C. ?

O Gestion Prévisionnelle de I’Employabilité Et des compétences
0 Gestion Planifi¢e de I’Efficacité Et des Conditions de travail
[J Gestion Prévisionnelle des Emplois Et des Compétences

4. La participation est obligatoire :

[J pour les entreprises > 50 employés
O pour les entreprises < 50 employés
[J pour les entreprises > 100 employés

5. Qu’est-ce que le CIF ?

[ condition individuelle de flexibilité
[1 convention individuelle de formation
[] contrat indirect de formation

[ congg indéterminé flexible

6. Que(s) probléme(s) peut(vent) étre révélé(s) lors d’une évaluation par entretien avec son
supérieur ?

[0 Risque de conflits entre évalués et évaluateurs

[ décisions neutres

L] feed back ambigué

7. Comment peut-on mesurer les performances d’un employé ?

J par le biais d’instruments congus selon des jugements relatifs

O par le biais d’instruments congus selon des jugements absolus

[ par le biais d’instruments congus par des évaluations anonymes



8.L'expérience Milgram est :

O une expérience de comportement humain réalisée sur I'obéissance

O une expérience de recrutement réalisée sur la conformité

O une expérience de recrutement réalisée sur la personnalité psychologique

9. Que considérent les conditions du travail ?
O Le cadre temporel
I Les contraintes physiques
1 Les sollicitations psychologiques
ILes situations particuliéres et individuelles
10. Quelle proposition est une étape de plan de formation ?
[1 Etude des salaires de 1’entreprise
[ Mise en place d’une formation de recyclage
0 Analyse de la politique de formation
[J Ajustement entre besoin des salariés et demande de I’entreprise
Partie II : Questions a développement
1. Qu’est-ce que la négociation-manifestation ?
2. Plafonnement de carriére, expliquez de quoi il s’agit ?
3. Expliquez ce qu’est la mobilité horizontale par rapport a la mobilité verticale.
4. Quels sont les 3 axes autour desquels doit s’articuler le systéme de rémunération ?
5. A quoi sert une pyramide des ages, quels renseignements donne-t-elle ?
6. Qu’a mis en place la loi Waldeck-Rousseau en 1884 ?
7. Donnez deux exemples de primes qui visent & motiver, décrivez rapidement.
8. Qu'est-ce que la présélection ?

9. Pourquoi le stress colterait a I'industrie quelque 200 milliards de dollars par an aux Etats-Unis ?

10. Vous embauchez deux ouvriers qualifiés, leur donneriez-vous le méme salaire, considérant que
vous suivez la méthode Hay ? Quel autre systéme pourriez-vous utiliser ?

Quvrier Ouvrier
qualifié 1 qualifié 2

Qualification [Bac +1 Bac + 2

Expérience |6 ans 0 an




la vision qu’ont les employés de la gestion de la RSE par les entreprises. Si celles-ci sont loin d’étre
exemplaires en la matiére, les ressources humaines sortiraient plutét bien leur épingle du jeu.

« Un verre a moitié vide et a moitié plein. » Voila comment I’étude "Responsabilité sociale des entreprises
2009" de Krauthammer qualifie la performance des entreprises en matiére de RSE (Responsabilité sociale
des entreprises). Autrement dit, une petite moitié (47 %) se révéle opérationnelle, voire exemplaire, mais
I"autre, non. Plus précisément, Krauthammer divise la RSE en trois grands domaines : planéte (écologie,
énergie, consommation...), personnes (emploi, recrutement, conditions de travail...) et bénéfices (innovation,
rapport colits / efficacité...). Trois grands domaines sur lesquels les entreprises étudiées se révélent
inégalement performantes. L’aspect personne étant le mieux considéré : « 39 % des entreprises sont
exemplaires lorsqu’il s’agit des conditions des RH en interne », appuient les auteurs.

Des hauts et des bas

Et cela tombe bien, si 1’on considére que « D’excellence est surtout demandée, dans la dimensions
"personnes" », ajoutent les auteurs. Les meilleurs résultats en la matiére sont pergus sur la formation et le
développement. Deux domaines ol 80 % des salariés considérent leur employeur exemplaire.

Seulement, 1 ol 79 % des salariés évoquent le souhait d’une convention collective globale laissant de la
place aux solutions individualisées, seuls 39 % affirment en bénéficier. L’étude souléve également un certain
écart entre aftentes et perceptions sur des politiques de sécurité du personnel conformes aux normes
internationales les plus exigeantes, ou encore sur des politique de GRH visant a fidéliser les employés
(stratégies de développement des compétences avec les syndicats et organisations sectorielles). Par ailleurs,
seules 17 % des entreprises sont jugées exemplaires par leurs salariés sur leurs engagements extérieurs, c’est-
a-dire la main d’ceuvre extérieure et ses conditions de travail.

L’environnement a la traine

Sur les deux autres domaines de la RSE (planéte et bénéfices), la perception des salariés se veut plus
négative. « Les questions environnementales sont clairement celles pour lesquelles les salariés jugent leur
organisation la moins active », avance Krauthammer. L’écart le plus important entre attentes et perceptions se
situe sur la mise en pratique du principe selon lequel « I’économie et I’écologie vont de pair » (60 %
d’attentes contre 26 % de perception réelle). Les auteurs constatent également un écart significatif (80 %
contre 34 %) sur la question des économies d’énergie et la réduction des gaz a effet de serre.

Sur la question des bénéfices, 23 % des entreprises sont jugées exemplaires. L’écart le plus conséquent entre
attentes et perception réside dans I’application du principe : « I’avantage concurrentiel a long terme repose
sur une utilisation efficace des ressources » (59 % contre 24 %).

La RSE joue également un réle auprés des consommateurs, des clients et des investisseurs. A travers la RSE,
I’entreprise joue non seulement sa marque employeur, mais également sa marque de produit.
Surtout, les auteurs ne manquent pas de rappeler que la RSE peut aussi représenter une réponse a la crise, si

I’on considére que « la responsabilité sociale des entreprise a pour sens le développement durable des
entreprises », concluent les auteurs.

Question 1: Qu'est-ce que la RSE, une pratique, une tendance, expliquez ?
Question 2 : Quels sont les outils utilisés pour une RSE-RH ?
Question 3 : Quel est I'intérét de mettre en place une RSE pour le management global ?

Question 4 : Sachant que le RSE posséde trois piliers : économique, social et environnement,
quel serait celui a privilégier ? Pourquoi ?

Question 5 : Selon vous, y a-t-il un lien entre environnement et salariés au travail ? Si oui,
lequel ? Si non, expliquez.



Partie I1I : Etude de cas

Cas : RSE et Management-RH (source Brice Ancelin)
La réponse aux questions doit étre faite en 5 a 10 lignes environ. Soyez synthétique, clair et concis.

La RSE n’est pas une simple mode managériale supplémentaire, ou un simple moyen de communication
pour les entreprises, voire un mythe (Capron, Quairel-Lanoizelée, 2000). Non, « la RSE est un ensemble
d’outils participant a la résolution de préoccupations concrétes auxquelles les gestionnaires des entreprises
doivent faire face dans un environnement complexe et incertain » peut-on lire dans un rapport « RSE chez
BATA: un management entre utopie et pragmatisme » de Patricia David.

La transformation de la fonction RH

Les salariés préférent travailler dans des organisations dont les valeurs correspondent aux leurs, ou qui leur
semblent proches. C’est souvent ce que 1’on tendu, et qui parait aussi le plus logique... Pourtant, dans une
étude publiée mi-avril 2009 par Krauthammer, société de conseil et de formation,les auteurs ont confié avoir
constaté que la RSE jouait un role mineur dans le recrutement et la fidélisation. 39 % des entreprises sont
exemplaires lorsqu’il s’agit des conditions des RH en interne, apprend t-on dans cette étude. La RH se situe
au carrefour de nombreuses décisions, et doit s’adapter aux régles de la RSE. Dans beaucoup d’entreprises,
RSE et RH sont par nature liés. C’est ensuite un poste de responsable RSE qui est créé... Le responsable RH
possede beaucoup de chantiers a développer dans le développement de la RSE : développer un recrutement
plus humain et juste (commissions handicap), développer les relations interpersonnelles a distance. Mais le
responsable RH voit aussi, dans de nombreux cas, ses contacts avec les salariés augmenter lorsque
Ientreprise adopte une démarche RSE. En effet, plusieurs DRH nous ont expliqué recevoir de plus en plus
d’e-mail de la part de salariés, au sujet de leurs investissements extra-professionnels. Les salariés parlent
d’associations dont ils sont membres, de leurs passions, et cherchent a les partager lorsqu’elles sont liées au
développement durable, au développement humain, etc... L’arrivée de la RSE permet ainsi de renouer un
dialogue, sur un sujet commun entre I’individu et son entreprise. Un outil de plus pour générer une remontée
d’information qualitative et souvent informelle.

10 €tapes que peuvent suivre les intervenants en RH pour soutenir I’intégration de la RSE

| — Elaboration du plan d’activités et de I’orientation stratégique en matiere de RSE

2 — Proposer un code de conduite des employés (en y intégrant I’environnement, la santé et la sécurité)
3 — Actualisez la liste des compétences disponibles en tenant compte des engagements de I’entreprise
4 — Planifier une formation RSE

5 — intégrer les éléments de RSE dans les descriptions de travail, les plans de rendement individuels et les
objectifs d’équipe.

6 — adapter la stratégie de changement en conséquence des comportements

7 — Inciter les employés a participer a la RSE

8 — Intégrer la RSE chez les interlocuteurs (achats...)

9 — Communication

10 — Mettre en places des outils de contrdle et de mesure

Sur un forum dédi¢ a la RSE, nous avons trouvé 3 étapes pour que la RSE devienne un axe stratégique de
’entreprise, le processus managérial est progressif.

- Premiére étape : faire un diagnostic social et environnemental (exemple : conditions de travail, parité au
sein de I'entreprise, politique anti-discrimination, consommation d’énergie, d’eau ou émissions de gaz 4 effet
de serre)

- Seconde étape : définir des orientations et fixer des objectifs d’amélioration et, le cas échéant, s’engager
dans des démarches volontaires collectives.

- Troisiéme étape : mettre en ceuvre des programmes d’action pour modifier ses pratiques. Concrétement cela
peut les conduire a monter des partenariats avec des ONG, spécialistes des questions environnementales ou
sociales.

La derniere étude publiée mi-avril 2009 par Krauthammer, société de conseil et de formation, met en lumiére



Epreuve de Finance (S2, décembre 2010)
Master Sciences du Management
IAE de Toulon-Var

Répondez avec précision aux questions posées. Tout dépassement de 1’espace prévu pour les
réponses ne sera pas pris en compte. Aucune machine n’est autorisée.

1. Questions de cours

1.1. Donner la définition de la désintermédiation.

1.2. Quelles sont les caractéristiques des banques coopératives par rapport aux
banques classiques ?

1.3 Quelle est la signification d’une courbe des taux descendante ?

1.4. Quelle est la signification précise d’'une VAN =0 ?

1.5. Que montre la parabole du concours de beauté de Keynes en matiere de prévisions
boursiéres ?

1.6. Le colit des fonds propres est-il mesuré par le WACC ?



2. Questions pratiques

2.1.  Calculer le colit moyen pondéré du capital de la société Zourimo sachant que :
- Le cotit de la dette avant imp6t est de 9 % ;
- Le béta du titre est de 1,2 . la prime de marché de 9 % ; le taux sans risque de 6 % ;
- La capitalisation boursiére est de 15 000 K€, le capital comptable de 8 000 K€ et la
valeur de la dette de 5 000 K€,

2.2. Quel est le coefficient béta d’une société sachant que le colit moyen des emprunts d’Etat
est de 4 %, le taux de rentabilité du marché est de 10 % et que le rendement exigé par les
actionnaires est de 16 % ?

2.3. Le dividende unitaire prévu en 2011par la société Mimoon est de 2 €, le taux de
croissance attendu est de 3 % et son cours actuel est de 10 € Déterminez le colit des
fonds propres de cette société par le modéle de Gordon-Shapiro.

2.4. Pourquoi I'inverse du PER n’est-il pas une bonne approximation du coft des fonds
propres ? Montrer le a partir de la situation ou Py = 5000, BPAg =600, D; =300 et g=35
%.



Université du Sud / I.A.E. de Toulon

Droit des sociétés
Examen terminal / 1° Session

Master 1 Management:
M. Vincent ORDIONI

Durée 2H
La Garde, le 13 décembre 2010 de 18h a 20h.

( Aucun document, support, ou méme Code n’est autorisé. )

Veuillez répondre aux question suivantes, en veillant 2 votre qualité rédactionnelle
ainsi qu’a votre écriture.

1°- Quel est I'événement qui fait acquérir & une société, la personnalité morale ? (2 points )
2° - Comment définit-on 1’état de cessation des paiements ?

(2 points )
3°- Quelles conditions générales de fond doivent étre remplies, pour qu'un  contrat de

société soit  valide ? ( 2 points )
4°- Quel est le régime fiscal des résultats d’une S.A.R.L. par principe, et existe t-il un

régime optionnel, si oui pourquoi ? ( 4 points )

5°-  Décrivez le statut fiscal et social des dirigeants de sociétés sans contrat de travail. ( 10
points )

A
AN A
4 <



Examen semestre 1 - Qualité et contréle interne

I.A.E. de Toulon Décembre 2010

Fondamentaux de la qualité

P. Crapanzano
1. PROCESSUS (10 points)
Les deux objectifs du management d'un processus sont
a. le maftriser
b. et 'améliorer

Identifier :
a. les 9 actions pour la maftrise d'un processus
b. et les 4 actions pour I'amélioration d'un processus

2. Mise en application : « Maitrise du processus de formation » (10 points)

Détailler les 9 actions spécifiques pour maltriser ce processus.

Controle interne et performance

TJ. Galanos

Montrez dans une note structurée comment le contrdle interne permet la prise en compte
progressive de plus en plus de complexité dans |'organisation de I'entreprise.

Introduction au management de la qualité

J. Martin
Voir feuille annexe



l.A.E.

M1 Sciences de Gestion

Introduction au Management de la Qualité - J. MARTIN

Examen — Décembre 2010

1. Commenter le schéma suivant :

Figure 1. Trds chernements
vers fexcelerce

1924 : Shewhart,
confrde de laQualité

1945 : transfat cu
contrdle US vers Jaon

19651960 : Cudité
'dearge’ au Japon

1960 Quelité Tolale
me

1950 : Pémices de
lAssuraroe Cldité

1987 : Assurance
Qudiétieceparte
2000 : Nowvelle version
del1809000

L]

2. En quoile modéle EFQM est un modele de qualité totale (expliquer et commentez) :

Enablers 50 Results 50
Personnel Personnel Key
9 Results 9 Performance
T Results
Leadership Politicy & Processes Customer 15
10 Strategy 8 14 Results 20
|
Partnerships & Society
Resources 9 Results 6

Innovation and learning




NOMET
PRENOM :

CLASSE :

MARKETING

Année Universitaire 2010/2011

Epreuve Individuelle de Controle des Connaissances
Durée : 60 minutes

Documents de cours, ordinateur ou téléphone portable ne sont
pas autorisés

20 QUESTIONS

(Pour les questions a cases multiples : Un seul choix de réponse
possible. Pour les autres questions : Quelques lignes écrites ou
éventuellement un tableau dans 1’espace accordé)

Bonne réponse : +3 pour questions a cases multiples et de 0 a 3 pour
autres questions / Mauvaise réponse : -1 / Pas de réponse : 0

Question 1 : Dans le vocabulaire de ’analyse stratésique, comment se définit un FCS ?

O Variable définissant 1’intensité concurrentielle d’un secteur
[0 Variable définissant les régles du jeu dans un environnement concurrentiel
O Variable définissant la capacité de I'entreprise & dégager un avantage concurrentiel

O Variable définissant I’intérét stratégique d’un secteur

Question 2 : Qu’étudie-t-on dans la cadre de I’analyse du systéme concurrentiel ?

O Les caractéristiques de I’environnement
O Les caractéristiques des concurrents
O Les caractéristiques de ['entreprise qui lui permettent de dégager un avantage concurrentiel

[0 Les caractéristiques du leader dans une industrie

-

147



Question 3 : Qu’intéere la matrice BCG ? ( les 4 cas de fipure)

Question 4 : Qu’est-ce gqu’un groupe stratégique ?

O L’ensemble des domaines d’activités stratégiques de [’entreprise
O L’ensemble des activités les plus stratégiques dans une industrie
OJ L’ensemble des entreprises leaders d’une industrie

O L’ensemble des concurrents adoptant un positionnement identique dans une industrie

Question 5 : Quels sont les caractéristiques d’une structure d’industrie « Oligopole »?

O Quelques firmes, Pas de barriére, produit homogéne, disponibilité imparfaite de I’information

O Beaucoup de firmes, Pas de barriére, produit homogéne, disponibilité imparfaite de I’information

O Quelques firmes, barriéres significatives, potentiel pour une différenciation de produit, disponibilité
imparfaite de 1’'information

O Quelques firmes, Pas de barriére, potentiel pour une différenciation de produit, disponibilité imparfaite de
I'information

Questions 6-7-8-9 Pour chaque situation cochez la case correspondant  la bonne réponse
11 faut se diversifier quand...

6... Pattractivité du ceeur de métier de I'entreprise est
forte [1 / faible O

7... les capacités de I’entreprise & soutenir un avantage concurrentiel dans son cceur de métier sont
fortes O / faibles O
8... les synergies possibles entre le coeur de métier et d’autres activités potentielles sont

fortes O / faibles O

9... le niveau des ressources financieres disponibles est
fort O / faible O



Questions 10: Qu’est-ce que un avantage de différenciation ?

Questions 11 : Que veutdire Bto B& Bto C ?




Questions 12 : Que veut dire Mix Marketing et définissez son contenu ?

Questions 13 : Comment pouvez définir un produit ? Sa composition éventuelle ?




Question 14 : Pouvez vous définir en quelques lignes le modéle Hard discount ?

Question 15 : Quels sont les caractéristiques d’un environnement Spécialisé ?

[ Forte solidité de L’avantage compétitif, critére de performance : Spécificités du produit
O Forte solidité de L’avantage compétitif, Grand nombre FCS mais difficulté de se différencier a long terme
[ Barriéres a I’entrée limitées, produits ou services banalisés, pas de barri¢re a I’entrée

O Les décisions stratégiques futures sont contraintes par les régles fixées par I’Etat

Question 16 : Le pouvoir de négociation des clients est élevé quand :

[0 Le nombre de clients est élevé et le % du cofit total du produit des clients représenté par les achats qu’ils
réalisent auprés de notre entreprise est élevé
O Le nombre de clients est faible et le % du coiit total du produit des clients représenté par les achats qu’ils
réalisent auprés de notre entreprise est faible
O Le nombre de clients est élevé et le % du cofit total du produit des clients représenté par les achats qu’ils
réalisent auprés de notre entreprise est faible
0 Le nombre de clients est faible et le % du cofit total du produit des clients représenté par les achats qu’ils
réalisent auprés de notre entreprise est ¢leve

Question 17 : Le potentiel de profit dans une industrie est le plus faible quand :

O La rivalité entre concurrents est faible, la menace de substituts est faible, les barriéres a ’entrée sont fortes et
les clients et fournisseurs ont un pouvoir de négociation faible

O La rivalité entre concurrents est élevée, la menace de substituts est faible, les barriéres a 'entrée sont fortes et
les clients et fournisseurs ont un pouvoir de négociation fort

O La rivalité entre concurrents est élevée, la menace de substituts est élevée, les barriéres & I’entrée sont faibles
et les clients et fournisseurs ont un pouvoir de négociation élevé

O La rivalité entre concurrents est faible, la menace de substituts est élevée, les barriéres a Ientrée sont faibles
et les clients et fournisseurs ont un pouvoir de négociation élevé



Question 18 : Pouvez me définir & quoi consiste la pyramide de Maslow ? M’en donner si

possible les différents stades ?

Question 19 : Qu’est-ce le merchandising (en guelques lignes) ?




Question 20 : Pouvez vous me donner votre propre définition du marketing (en quelques
lignes) ?

Zone d’écriture si manque de place :



CLUB MED

CAS MARKETING 16.12.2010

Vous étes responsable Marketing depuis peu au Club Méditerranée au bureau de Paris. Vous devez élaborer un
plan marketing pour le marché national Francais. Pour cela vous devez commencer par proposer les points

suivants :

Etablir un diagnostic interne et un Diagnostic externe (SWQT)
Merci d’écrire un texte de 10 a 15 lignes mettant en avant les éléments indispensable d’une nouvelle

stratégie D’entreprise (Missions, valeurs, vision)
3. Proposer une stratégie marketing (DAS, Segmentation, Cible, positionnement, Sources de volume,

éléments moteurs du marketing MIX)
4. Elaboration et proposition d’'un Marketing MIX (Produit, Prix, Distribution, Communication)



SOMMAIRE

. Le groupe Club Med

a. Présentation du groupe

b. La nouvelle Stratégie du Club
c. L'offre du Club

2. Le Marché du Tourisme
a. L'évolution de la demande
b. Le tourisme haut de gamme
c. Lesvillages de vacances

3. Annexes



A. Présentation du groupe o

Creé on 1950, Club Méditerrande S& ost une enlreprise frangalse g services qui commerdiallss des
preduits de voyage et de Joisirs sous le nom de Club Med. Aprés un teciénlrage sur soh métlyy de
base {cest-d-ghe Vactivité village), le groupe explolte désarmals B0 villages de vacances ot un
bateau de crolsidre (Club Med 2), et adie de nombreuses agences do Yoyage. Le recentrage sur
Vaclivité club de vacances s'est traduil par lo verite, on 2008, du tour-opérateur et Tours ¢t de
Club Med Gyny €1, en 2009, par la farmeture de Club Mad World {organisation de séminaires, de
solréas evénementielies, ote.).

Nomme Prisident Dicecteur Géndral du groupe Club Méditerrande en 2002, Henrl Gleeard d'sstalng
3 intredelt un virage strotégigue majeur qul consiste 3 repositionner fa marque sur le haut de
qamme et & accompagner ce changement par des innavations,

En 2008, to chiffre d'atfaites du graupe, sans et Tours ot Club Med Gy (cddés ou 2™ semestre),
s'éve & 1,494 milllard d'euros, solt une progression de 6 % par rapport & Fannde 2007, Les
viflages du Club Med ont accueill 1,361 miliion de clients en 2008, sait une crofssance de 28 %
par rapport & 2007. Il s'agit du la premibre augmentation du nombre de dients depuls 2001, {¢
nombre de clients 4/5 Iridents s'8tablit & 595,000 en 2007 & £56.000 on 2008, Le tsux
dorcupation (que fe Club Med exprime en Ms disponlbles o non pas en chambres disponibles
comme dans fo domaing hitelier) se situe & 70,9 %, soit une progression de 2,7 % par rapport &
2007, Le RevPAB (Revenue Per Ayallable Beg), cest-3-dire le 1evenu por fit dlsponitie {hors taxes
£l hiors transport}, qui est Nndicatour de Factivité et mesure Fadhdsion des clionts 3 ia stratégie,
s'Chablit & 91,4 euros & is journde hiteliére cn 2008 (47,5 %) (of tobleau 1). Lobjectif est
d'atteingre un RevPAB (Rovenue Per Available find} de 100 euros,

Tableau 1 : Evolution des résultats du Ciub Med entre 20086 et 2008

T L 2007 2008
§ Chitfre &°sifalres an mdllions 4°C L3370 1 1410 1494
Clients {en milliess) l 138 1324 1.261
Dont clients 475 tridents 462 595 856 .
(en miliers) R N ST - |
Taux d'occupation I % 68,29 | Was |
ReVPAR . Revenue Per aw.‘fawe}g 78,5C f 85¢ ' 01,4 E
Hed - : M- A ]

Souree © Documents internes

£ 2008, le grouge affiche un résultat net béndficlalre de 2 millluns d'eurns contre un résultat net
vificitalre de 8 mifilons d'euros en 2007, Ly crise économique et fmancidre 3 entrainé un
ralentissement des réservations el un plus faible volume Factivits. Malged 1a bajsse enregistede du
chiffee d'alfalres pour les neufs prémiers mols de Vannée 2009, le groupe ehvisage de poursuivie
sa nouvelle stratégle. Toutelols, pour faire face 3 1a crise qui o considérablement affecté le sectous
du towrlsme, le groupe a décldé do restructurer des villages, de diminuer les durdes d'ouverture de
plusieurs villoges saisannlers 2 ot 3 tricentls voire de les feuner provisolrement en cas de
réservations Insutfisantes.

Heorl Giscard d'tstaing souliane que, face 3 1a conjoncture sécongmique mondiale qui est
détavorable aux activitds touristiques, e Club Med, qui béaeficie d'une excellente notortéte, veut
s impeser camme o le spécialiste mondial des vacances togt comgrels haut de gamme, conviviales
et multiculturolles ».




B. La nouvelle stratégie du Club Med o

Ln 2004, e Club Med est passd d'une stratégle de volume & ine stratégie de valeur. La montée en
gamme se tradull par une offre de plus haut oiveau pour répandre & une dientéle exigeante. La
capacitd hotellérs se décling av Club Med en nombre de bridents €t non pas en nombre d'étoiles
comme dans Phdteiteile. S un Uident n'équivad pas 3 une Holle, § pormet ndanrioing de mesurer
te niveau de confort qul v oo 2 widests 3 S tridents. La copacitd dos 4 et 5 frictents, gui
teprésentait 32 % du total €n 2006 £ 42 % en 2007, représente 47 % de Pofre on 2008 {cf.

tablesu 24

Tableau 2 : Evolution de la capacité hételidre du Club Med par niveau de confort
{en % de la capacité totale)

| Niveauz ge confort | 2006 J 007 1 2008
2tridents { A 4 2
E_.%}rié@w . B I 51
| 4 €15 ridents 32 42 a7
Jotet o 100 100

Soures 1 Dopumants infernes

La mentée on ganne semble constituer on atout indénlable 2u vu du comportemens des ménages
aiwposant des revenus doevds, car comme Te constate Honr Glscard d'Estaing « kory des orfses
dcanoeigues, ta chientéle haut de gemme contlove & prondre des vacances eF & en avair ios
meyens =, Cette oble parall donc particulidrement attractive dans un contexta g& crise. Ls formule
du = tout compris » dont fe Club Mad est le eréateur présente un autre avantage majeur en périade
dincertibude, cor les consommiateuls cherchent & maitriser Jeur budget tout en béndficant de 1a

libertd du tout compris,

Dans une intarview, Philippe (chef dentreprise 3 Lyon) affirme @ = Yaims & formule du Club Med,
e SOt de viles vacances oo e e n'arcupe do ren. Je peux 1alre ce gue jé veus quand Je veux ;
toul vst propost mais rien nesl imposé, Le formuwie du = tout compris » priésente de pombreux
avantages. de viens en famile. Nous avons deux gargens, ¢o soal des sdolesconts affynds. 1 nous
€tlons & I'hitel, Jo passerals mon lemps  passer Commande pour & noureiture et 1os boissons done
# sgilic ind carte de crdait, et ensuite potr payer leurs muitiples activités, Au Ciul Med, je passe
J0s YACANCES SAAE SO Ma caie de crédit co qul myarive racement le recte de Vannde. Blen s0r,
Jai payé svant de venir et parfols la facture vst Blevde, surteut £n pleine salson, 1ais les VALANCes,

et sacre., »,

Lus ctudes mendes par Venterprise montrent que tos cients du Club Med sont molns exposds & le
trlse qua dautres groupes de tonsommateurs. Une élude réslisée en octobre 2008 révide s
60 % des clients frangais du haul de gamme n'envisageeient pas de modifier leurs projets de
vacences, et plus spicifiquoment, 89 9% navalent pes lintention de modifer 'eurs prajels de
vacances au Cleb Med,

Toutefais, Pincertitude fconemique modifie les comportements de réservation de o cllentdle, Trots
phases peuvent 8tre distinguées @ une premitre phase de démarrape rapide des réservations sous
Veffel de lo politique délibérée du Club Medg f« sarly booking #), une phase d'attentisme qub &
tendance & s'omplitier ot une phase de « late booking » qul connait égaloment un développement
croissant en contexte de crise,

Henn Giscard d'Estaing eslime que e Club Med pourrs réusslr, maigré un contexte de Lrise,
notamment eo Sappuyant sur trols atouls essentiels | une base de clienidle en fonte erolssance
gans les wiltages haut de gamme, une offre « tout comprs » qui représente un avamtage
concursentiel important en pdriode de oise ot un parc de viliages desormels maporitairement en
4 et 5 tridents, on cohérenes avec fes sttentes de la clentéle ciblde, e



Encaded 1 : Les espaces 5 tridenis

[ les tzssmces 5 tridents sont des espaces im ot miz*aws 2u seln d'un vitlage 4 tidents. ls ! *
Cont été créds pour répondre bux allentes spdcfiques des dients disposant dp revenus |
| dlovéds ;

- Un tue oxclusif ot des services personnalises, une exigence de cholx, de sur mesure, de

Hexlbilitd, de calme el d'intimité sans renoncer 4 la convivialit traditionnelle du Club Med,

- Siud o sein d'un village 4 tridents, cet espace luxe est exclusivemnent réservé aux cllents
| de Vespace b tridents. [l est constitué d'un hébergement luxueux composd de suites fomliles
cu couples avec terrasse privalive el lous les services de chambre assodds, dune
conclergerie et d'une pladoe peivative etfou dune plage privée pour les sites au solel! ou ‘
d'une terrasse privetive avec jacurzi pour les sites ¢n montagne,

- Ces pspaces vlenngidl envichir la gamme des villages de luxe 5§ tridents du Club Med {le
hateau de croleiére Club Med 2, Marrakech Le [Mod, La Plantation d'albion 3 1le Maurice), lis
seront déployds pour les saisons futures dans tous les nouveaux villages 4 tricents ou;

fcm\fés‘
- En plus des activitds traditionnelies, ces espaces offrent 3 leurs cllents des mkﬂ}

? exciusifs {le champagne Incius 8 partr de 18h, la réservalion prioritaice aux restavrants du
E viltage, etc.).

Aver cotte nouvelle offre, te Club Med cherche 3 conaudrin a le fois fes clients des hdtels 4% ¢f §¢
qul n'ocn sont pas s salisfaits car trop frolds et rigldes et fes persennes qul fedquentent déjh
d'outres clubs de vacancos, mals qui n'y trouvent pas 1a quatité quls désirent.

Cans une Interview, Catherine (responsable d'une boutiue de luxe & Parls) raconte ; « Cost la
mremidre £0Is que j¢ viens au Club Med. Fourquad 7 Tout simplement, pacce quils proposent enfin
un 5 tridents. Jai du mal & faive la différence entee dtolles et tridents, mals je dois dire que comme
fe descends lowfowrs dans les § ftolfes, jo voultis retrouver ce mbme pives de prestations, onfin
fe Cub me Je propose et fé suis donc venve. Je suis tros agréablement surprise car C'est supérieur
& mes attentes. Bien slv, T2 prx ne me permel pas de venir aussi souvent que je voudrals, mals
ol adoré ces vacances & la Plantation dAtkion & e ;"3 price, »

Encadrd 2 : La Plantation d'Albion : le village flauron des § tt MW

ﬁmrs 35 années rzc arésrnce & Fife Mavrice sur le site de la Polite des f:&mmxim; iv: a“;&ut; ;

Med a cholsi le site d'Alblon comme lleu privildglé pour cuvelr en 2007 son premier village
| S teidents ¢
1« un site authentique, sauvage et chargé dhistolre ;
|+ une exigence gul a nécessitd plus de 18 meis do travaux et un investissement (50 milions
deurns) A la mesure m ce domalne exceptionnel de 21 hectores entre champs de canne 2
sutre ¢t lagen |
P - 266 chambres et suites avec baeleons ou Lerrasses cuvient sur Focéan Indlen
- dse en sedne de la douceur de vivee par lo dosigner Mare Hertrich qui a ﬁh@isi de jouer
| avee les influsnces multicullurelles du pays et de les marler aved sophistication & des
i almosphéres contemporaings ;

- des prestations hitelidres et diux restourants gostronomigues |

« Je spo Cing Mondes rassemble les meilleurs soins el massages du monde entier ;
- un cadre révé pour pratiquer I8 plangée, le golf el les acthités on cours collectifs ou m !
| pratique libre ; : ,
~ une dquipe GO présente mals pas ﬁcsamm E




C. LoffreduCiubMed S |
En 1950, le Club Méditerrande invertait le Club Med, )i ¥ a 80 ans, le Ciub Méditerrande mettait
‘evasion & la portée de tous en fangont 13 formule dy tout compris €l ses cdidbres buffels,
démorratisalt Je sport ot falsalt la féte deo ia Convivialitd - un £tat d'espiit,

Depuis <a crdation, ot méme 51l a connu des dificultés dans e passé, le Club Med est lo leader
Infontestd et inconlestable de le formule cub sur te marche frangals, Maloré ses changements
strateaigues, ' pas renoncd b Iy formule qui o 12l san suecds, fandée sur les teols piliers que
sont ¢ e viilage, les GO {gentils organisateurs) e le « taut COMPIIS ».

Les vacances TOUT COMPRIS by CLUR MED -

+  Cholx de &0 sites uniques dans 25 destinations & tavers le monde

«  Cholx de 3 gammes de villages ol de prix

¢ Transport aller-retour, cholx de fa compagnle aérlenne, niveay de confort ot horaires (avee
supplément)

«  Actueil et transfort, taxes of peurboires

+  Cholx du confort de fa chambre ; Club, Deluxe, Sulte selon Jos villages

« Room service petit-téjeuner dans les Sulles, et toutes chambres en village 5 tridents

+  Petits-céjeuners, déjeuner, golters, snacking et diners

v Chaix de restaurants aves buffels raffinés ot yenereux ou service A table

= Open Bar/snacking 1nghes toute la Journde avec un large cholx de praduits

+  {lub Med Baby Wolcome + matériel de puériculture, restauration adaptée, biberonnerto

¢ S¢jour offert sux enfants do moins de 4 ans

¢« Encadremant enfants de 4 & 11 ans par des 60 (gentils erganisateurs) multilingues spéciatisés

+  Ulub adelescents de 11 8 18 ans

* cgaéx entre 19 €L 15 activités sportives et de bien-Etre : ski nautique, volle, fitness, traplre,
ski, ..,

+  Kelge : forfaits remontées micaninues et cours collectits indlus, cte,

= Accds gratult hamman e} spuna en villages 4 ot 5 tridents

»  Service de concicrgerie, service minkbar, service beach & pool bar ¢t champagne inclus & 1s
<eupe en solide dans les villages § tridents

+ Ambiances décontractées ou Testives avec concerts ot spectacles

La formule du toul compris ost aseeciée 3 un pix qul est élevé, Los prix affichés par le Club Med
ont effeclivement sulvl la montée en gamme car I formule a évolyé, Le haut de gamme implique
la capacitd & répondre & des exigences trés fortes des cllents, nolamment en matlére de
prestations et de confort. En 2008, les villages 4 et 5 tridents repedsentent 47 % de 1o capacite
Eoteliere paur atteindre 55 % en 2000,



Suite au repositionnement de [ margue, le Club Med offre des prestalions haul de gamme
auxgueltes la chentele traditlonnelle n'est pas habilude, d'oll la ceainte cxprimde par cortalng tlients
fidiles de voir te Club Med perdre son Sme,

Lans un2 interview, Frands (responsable commerciel 3 Strasbourg} commente : « je wons o Club
depuis plue de 20 ans, pour mol c'est 13 formdle ivésle pour los vacantes. J8 suis Goileir of ma
fomaie alme platdl les sports noutigues. Ce que Japprécie particuitdrement, st ia convivialitd, Tu
partages les cepas ol Jes avtivltds ovec dautees GM {gentils membies), cele me rappelle mes
anndes A€udes ol tu sociobllises trés rapidement, On ne retrouve pas cetts almosphére dons les
hotels. Jai profite dune offre de nolre comitd dentreprise pour venir voir fo village 5§ lidents,
SN fe aaueals pas pésored ce sdfour. La neyvelie formule ma hnpressionng pac {3 prestation
hltelidee, ot je dols reconnalitre que fa table est digne de trds bons restourants. Mals Fambiance
nest pos o méme que celle gue i connue, On na e tutole plus, on ne §assolt plus tous & une
grande {able, beaucoup de personnes restent en coupie ou seuwles dans leur toln, S jos famoux
SpeCtacies sont encore plus dpsustoullants, Nsmbisnce de fa salle est plus réservée, Jespére que le
Club ne va pas perdre s convivialitd, Fr fespdre aussl que les prix errétent de grimper, sinon, je
ne pounds plus vealr ou Club »

En effet, si le Club Med perd son Sme, if risque de perdre ses clients des plus fiddles. A la question
= Comment concilier hout de Qamme ol convivialité 7 », Thicrey Orsenl, directeur de la
cornmunication du Club Med, 2 répandu @ = Le haut de gamme convivial est, op offot, une alchinie
Gifficite & idaliser. Cest inventer un lew aver une dme, wésr une alimgsphire, une amblance o0
1Gn puisse se rotrouver, établir des relabons, échanger, partager, s‘earichir culturellement et
numainement. Mais justement, ia créalion de Hlons, B conviviaité, ie partege, c'est ce que le Ciub
Med soit faire depuis fonglemps, ea offrant e choix ef en restant fidéle & ses valewrs, & smalr Ja
Hbertd, da conviviahié, da muiticultuealité, fa responsabliité ef Vosprit plonniar, Aujoued i, ce pan
eat blen engagé. Certes, ce n'est pas & mol de vous dire s est gogné, Nos clients seuls sont Jupes.
tais, & travers Vévolution de la satishaction gue nous earegistrons au fd des salscns, nous pouvons
nULS montrer oplimistes. Car ee sont justement pour fos aspects lids au haut de gomme
{hébergement, 1a técoration, e confort des chambres, otc.) et & s conviviaiié {Fambiance de nos
willeges, la valour afoutée des GO.) que les pregressions sont fos plus foctes, Le falt gue nos
vilages 4 el 5 tridents et ros innovations produit battent des recards de satisfaction ost teée
rédiatenr s,

Eri termes do priv et de clientéle, fe Club Med peut désormals Stre compard A des rosorts haot de
gamma. Aprés avolr €& pergu comme le plus cher des clubs de vacances, le Club Med est en traln
de devenir le plus sccessible dos resevts haut de gamme, d'ol une volonté affichée d'Are
particuliérement performant en termes de rapport qualitd-prix. Avee la formule a¥ inciusive,
récemment étendue oy bar et au snacking, le Ciub ted cherche & se diférencier des autres chybs
de vecances car il ost le seul § le proposer § 13 nefge commmne eu soleil et cola au nivest mondisl,
Ci cholx @ e pour conséquence de perdre une tertaing cliemdls sensible au prix, mals de gagner
und autre clentéle pour qul le prix n'esl pas susst déterminant,

Interview de Jérdme (GO au Club Med de Marrakech) © « Aprés 12 ans au Club, Je dols dire que
notee clienldie 5 dvoiud au méme tire que notre offve. La monlde oo gamme a altird vne npouvelle
clentdle plus alsée mals aussi plus exigeante. Ce sond souvent des persannes qui ont reusst levr
we professionnelie et gl Lravalient beaucoup durant Tannde. Us wesnent au Club Med pouwr
profiter plelnement de leurs vacances et sans avoir § préveorr Jeurs activitds, Nouz commas 13 pour
{tre Jes GO (geatils oraanisatours) de ces moments exceptionnels, Nolre promesse it blen ‘Tous
fos donhewrs du monde’ et ious alsons tout pour cola. »



pour cormerclaliser Tes séjours dans ses 80 villbges & travers le monde, le Club Med Sapgule &l
fols sur son résepu direct [site Intersel, agences de voysoe Tiub Med ot cali-centers) €t sur le
éspay indirect des autres agences de voyage. fn Prance, le Club réalisé £2 % de son chilfie
diatfaires por le blais de ia distribution directe, Ces darnidres anndus, Intemet st deéveny un
moyen de distedbution @t de communication priontaire. Le site du Clut Med permet ainsi de
péndicier oo nombreuses fonctionnalitds (rdservation en lgne, programme 42 fiddlitd, ete.), o les
teennologios les plus técentes permetlent gésarmals des visites virtuelles proches de la réalitd qui
fraduisent la heautéd des sites et ges viiages.

Enfin, toujours plonnier, un nouveay produit vient Je compléter 1y gamme du Club Med © les willas.
{2 premitse villa Club Med, symbole de la mentée en gamme opérie par fe Club Med depuls 2004,
a #té inmuqurde 1o 18 juilict 2009 en présence dMlenrt Glseard d'Fslaing. Situé sur un site préserve
de In c8té auest de 19e Maurice, su cosur d'un domaine dé 12 hectares adossd au promier vikage
& tridents du Club Med, 1o Flantation d'Alblen, co nuuveay prodult Club Mad s'inscrit dens un
programme de canstruction de 40 vilas, Débutée cn aait 2008, To construction des villas sachive
£n 2010, Heuron de la montde en gamme, ces villas ouvrent Ia vole 4 un noyveay type de
vacances su Club Med. Hon seulement Jes acquéreurs des villas Clud Med ont [ privitbge de pasier
des vacances dans un cadre Intime et exclusif A Vintéeiewr duquel iis so sentent chez tux, mals ils
peuvent dgolement profiter dus activitds proposées par le village S lridents de 1o Flantation
dAltlon. £n réelité, I s'aglt d'un nouveau concept mmedilier appelé « Club tod Villas et Chalels »,
les 40 villas Club Med sont proposées } la vente en plelne propriéeé, Chaque villa dispose dun
jardin et d'une piscine privative | clle est livige meublde et dicorée pour un montant qui varle de
945,000 2utos & 1,5 milion d'euros, Tt pour Fheureux propriétalre, ce paradis prive: peut méme
gbnérer des revenus sl &n confie les clés au Club Med qui en assure fa gestion en dehors des
semaines ol le propri¢talre uccupe.



1I.__Le marché du tourisme —

Les tendonces observees sur le marché du towrisow sont Stroltement ilées & s comjoncture
fronomique. Alnsl, ls wrise dconomigue et financidre a fortement influence P'évelution du
comportement des eanspmmataers dane e domping, mals aussi cetle de Valfre touristigue.

A. L'évolution de iaugf_gmafsﬁe o

Une @lude résliste pat lo CREDOC - Centre de Recherche pour 1'Elude et I'Obscrvation des
Conditions de Vie montre qu'en 3008, plus de fa moitic {52 %) des Francais sont partis en
vacances, Lit orise 3 Cefes eu des répercussions sur fe taux olobal de aéoart en vocances qul @
diminue de 4 9% entra 2006 et 2008, mals co recul pareit modére, compte leny de Yarmpleur e la
crise. L'anolyse des chiffres disponibies révdie cependant de fortes dispacités saciodémographiques,
nolamment en termes d'dae, de nmiveau de farmation, de catégorie sacioprofessionnelle, de
reveaus ot de tatile 4’zagicamération (¢f tableau 3).

Tableau 3 : Pourcentage de Frangais qui déclarent &tre partis en vacances {au
foins quatre nults consécutives hors de leur domiclle) en 2008

[ I Catégerie Qul 1 Non | Total |
Sexe i Harnme 54 ] 46 ¢ 100
iwmm . 1 e N o 51 49 160
e iH-24 ans 54 46 100
i 25-39 ans 57 43 o
4059 ans 56 | 44 ; 100
| | 6069 ans S4 | 45 | 100
oo i JQansetplus 132 1 68 | 100
{Dipidme Sans baccalouréat 3 62 | 100
i - Baccalauréot 6H3 a7 100
L |Dipléme de Venselgnement supéreur 76 3 24 | 100 |
1 Categorie socleprafessionnelic | Indépendan 48 &1 100
i Cadee supirieur, profession Hbdrale Bi 1% 100
, Profession intermddiaire 72 28 Feli}
Employd 49 = W0
{ ! Quvrie: 43 5?7 100
Reste au foyer , H 62 1og
‘ Retraltd 44 56 100
. R R Etudbad . I . 35 1 100
Revenus monsuels du foyer ! [nfédowrs 3900 € 32 &8 e
l | Comptis entre S00 € et 1,500 € 3 | 66 | 100 |
i Compeds ontre 1,500 C e 2,300 ¢ 45 55 oG
Cormprls entee 2,300 € o 3,100 € ¥ 43 100
! S  Supérieurs § 3.100 € ) 83 17 160
| Taille d’agglomération Molns de 2.000 habltants 47 | 83 100
De 2.000 5 20.000 habilants 44 | S | 100
‘ L 20,000 habilants & 100000 habitonts . 4y s 100
| Pius de 100.000 habitants 59 | 41 00
L vorisetoqyiomération parisienne 83 . 37 | 160
| Fnsemble de 1a pepulation R 152 | 48 1 1oa |

Lélude réalisée par le CREDOC souligne éyslement que plus de & moltié des Francals sont
aufourdhul pessinvistes quant & Vévelution de leur pouvair d'achal. Duns fe budget des ménages, &
poste o vacances » est souvent réduit ¢n cos de difficulte financiére, notamment pour ceux qui ont
des revenus modestes ou moyens. La conjonctire économique exerce tgalement une forte
infiuence sur les dépenses que les consemmatewrs sont prits 3 CoNSacier sux vacances.,



Alnel, lo budget ¢& vacences des Frangals a tendance & se réduire. Cette diminution des budgels
copcerne tes foyers qui ont des revenus modestes ou moyens, mals aussl, bien que dans une
molndre proportion, los foyers qul dispusend de revenus dlevcs.

€ Jes Frangals contipuent & attacher beaucoup dimporlance aux vatances, on peut abserver qulls
sant nombreux a cdrercher & bénéficier de tarifs plus Intdvessants, par cxemple en paitant hors
satson {20 %), en réservent jongtemps & Vavance (24 %), en effectuant des stjours plus covds
{15 %), en chaisissant des offtes de demibre minute {13 3%) ou des vols ge type low cosf (14 Yo},
En 2008, 54 % des Frongais ctant paitis en vocances ont adoplé au moins Yune de ces pratigues
permettant de s partic & meindre colt ». 1l s'agit notamment de personnes Jeunes {mpins de
25 ans), de diptdmés de Fepseignement supdricur. de personnes slsées at ge Franciliens. far
allleurs, beaucoup dé consommatours prétent une attention particulidre avy ddpenses foites sur le
o de vocances {activités, transport, hébercement, restauration).

s

8. Letourisme hautde gamme

Le domaing de Phétellerie haut de gemme est scumis & des changements profends. Durant oes
dernidros années, e repport 3 12 clentéle s'est complexifNé ot 1o cible ost devenue plus hétérogenc,
Lent au niveou qéographlgue (nouveaux clients issus des marchiés émergents comme i Russie, les
pavs du Golfe et iz Chine) qu'su niveau des sttentes affichdes. Uerlains groupes de clienls sont
alnsl trés sensibles & un luxe démonstratf, dautres recherchent un luxe plus conlemparain et
diseret, entin, d'autres (nolamment les dasses moyennes) sont d 12 recherche d'dmotions €L
derpériences. La cohabitation de ces Cifférents groupes de clienls savére souvent difficlle & gérer
sy sein dun mime etablissement.

Dans un comtoxte doe crise dconomique, § oest probable que la fréquentation des groupes de
chentéle « plus modesles » {el plus occasionnels] diminue, tddulsant alasl divensite de la
chentble dans fos Sablissements baut Ce gammue. Bn méme temps, les habitudes de cansammation
des groupes de clientéle « plus riches » sont susceplibles  d'évolusr 1 les compodements
sutentatoires {de type « hiing Dbiing #) pourralent alnsi Talsser 1 place & de nouvelles valeurs
{retour & Yauthenticitd, la simplicité, 1a responsabilité socigtale, €10}

te marchd de Ppfrollede Dot de ganune 251 marqué par une forte concurrence entre les
drablissenvents, qul ost hde & la eroissance du parc hiitellyr des 4% el 57 tn effet, los grands
groupes hitellers ont fortement développé lour capacité: Waccuel, plusleurs groupes se sont
engagés dans une statégle de repositionnement (montée en gamme) et de nouveaux groupes
dtrangers sintéressent A e marché, Parslitiement, de nouveaux acteurs dsutees sedtours
Gactivité pourratert entrer sur le marché. €afin, on peul observer le développernent
d'hébergements de substitulion, el notamment ceiul des résidences de toviisme et de Ja location

e vilias de fuxe.

Lo domaine de Fndtelleric hautl de gamme se caractdrise par une reconfiguration du secteur of une
modification des moddles éoonomiques, sccentudes par 1a orise dconomigue qul esl susceplible do
rometire on couse les steatdgies mises on place. La mentde en garnme ot g diversification des
prestations, acvompagnées dune politigue  dinnovation  soutenue, ont entraing  une  forte
avamentation des calts et donc des prix. Or, dons un contexle de crise, la cligntéle est plus
sensibie & Uévolution dus priz. Les Stablissements « plus fraglies = {disposant de fords propres
firnités) pourraient ainsh rencontrer des difficultés et certains projels ambiticux des grands groupes
notediers pourrgient tre roportds valre annuids.

Dans e contexte concurrenticl difficile, B parait nécessaire do différencier P'offre proposee en
sappuyant sur une stratégle d'identité forte. 1 est prétérable dlinvestir dans un univers idenitaire
coherent assoclant 1a marque, Usrchiteclure des établlssements, los gammes de services et la
communication, Par silleurs, 1a maitrise de fo distdbution paralt essentielie, ¢t les aclews doivent
temie comote du dévelppement d'intemel et de limportence des agences de voyage. La
collabieration avec des agences de voyage knpose des conbraintes tarifaires. Elle est sussi
susceptible de créer des probiémes dimags, ear lo perception de la marque haut de gamme par le
client est sauveat modifida par lo positionnement géndraliste des agentes de voyage. Bnfin, une
politique de hidélisation parait essenticlie,



C. Les villages do vacances -

Sur de muerche des séjours de vaconces, fa formu'e du « club » telle qu'elie est proposée dans Jes
villages de vocances du Club Med occupe une place importante. Un village de vacances pout dtre
définl comme un ensemble dhéberaements Teisant objet dune expialiation globate, desting A
atsurer des séjours de vatances el de iolsirs, solon un prix forfaitaire compentant fa fowrniture de
repas ou de moyens hudividuels pour les préparer ot Fusage d'dquipements colletifs permottant
des activitds de Jobsies sportifs et culturels.

Le produit « club de vacances » se compose de cing déments: e site touristique, P'équipe
danimation, les activités sportives, la restauration et Fhébergement. I connait un suceds craissant
auprés des varencers. Depuis plusieurs anndes, d'autres sctours ont dgalement 1dusst § simpader
sur de marchi, notomment 16 clubs Paladien de Nouvelles Frontidres (clubs ob Fon wient se
ressourcer de fagon « intelligente ») ; les clubs Framissims (vacances de qualité 3 fa francalse) ;
tes clubs tookea [tres fortement positlonnés « vacances famillales » aver un bon rapport qualité-
peixd ¢ dos clubs Marmaca (vacantes animées su meifleur prix) ; les villages Neckermann (vatances
au solell § molndre codt), Par conséguent, la pression sur ke peix est devenue foite, & molns gu'on
narrve & propaser une offre fortement difffrencide . tel est te 960 du Club Med



Revivez les grandes dates-clés de ['histoire du Club
Méditerranee.




EXTRAITS RESULTATS ANNUELS 2009

Faits marquants

Business model du Club Med
haut de gamme
Perte de clients surles 2 et 3 T Gain de 13000 clients 4 et 5T du
{142 0D0) soit - 20% G fait de la stratégie
R - 20% de capacité 23 T
(151) ME en chiffre d'affaires s Maintien du Roc Villsges 2 36ME
{85) M€ en résultat Maintien du Revpab
_ Effet prix +27 M€ sur le résultat
150 Me délemens oo G Résullst net avant &émants non
recurrents sur le resultat net rét:meﬁm proche de Iéquilibre (3) ME

Réactivite du Club Med =t efficacité du Business Mode! :

nouvelle progression de fa marge opérationnelle 3
abaissement structurel du point mort

Activité : Villages ' |

Clients Club Med (21 mrers 1324 12681 1228 -9.7%

dont Chents 45 Tricents 449% 45, 2% 54 5% « 8200
JHe vendues fen k JH) R 8370 T @77 - 18.1%
Capacite (K JH) 12 510 128114 11 522 -7 5%
oot Capacite 45 Tridenis 41,8% 47,0% 54.0% + 700t
Taux d‘@maﬁom 88.2% TL.8% _ S0I% «1.7pt
RevPAB 'Y comparable g5 E & g1e€ c14€ ~05%
Chiffre d"affaires comp JH 1182 € Resedied- 1285 € +2.7%
Chiffre d’affaires comparable (M€} 1367 1477 1 244 -5 0%
o Ohiffre daffaires crect = 55.9% 56, % 57.5% + 1.2p1

1) Havenue Fer Ave abie Bel. TOWI CA COMEITate VIEapes »T hars Vanrspon/ capadiean s
{2y warnes dirgctes (nemat Cub Med Voyages Cal CEmar s wenles Indhitueies monee



Activité : Clients | |

Evolution sur l'année -
-5.7 %% mais avac une capacitd en baisse de 7.9%
4 215 Tridents -+ 2% raprésentant 55% des cliants (ve 48% en 2008;
2 &t A Trdents -« 20% avec une baisse de capacité équivalents

Evolution par pays, 2009 versus 2008 :

fuk T ety Alemagne £3] RusyE ~10%
S anyour +1E8%0 Ausiraiie %] Francs - 1%
Maxique + 188 Corde Ju Suag «Th% Begoue 1%
Cring +2a%l Sresl ~3%] Susse ~15%
Sanada + 2% Sapon ~1E%
] £ -17%

=ayvs Bas ~8%

Etats-Unig ~180%

allE 5%

T

Valorisation efficace de l'offre haut de gammie tout compris...

Adaptation des plans marketing au late booking : la campagne « Happy
Weeks » en France

TR
i '{ i g E Décalage =t concentration du plan média &t en France sur juinfuiliet
!

| HAPPYWEEKS Conocept créatif et différenciant, communication innovante et

| g impactante

Nouveaux temps fort France hiver 2010

D I - Y PR T
Foursunte des « Happy Weeks »

Nouvells création publictaire | presse e téle
&
Une declinaison internationale du tout compris

£n Angleterrs © valorisation de Foffre tout compris

Une concentration des moysns méda sur ke CRM &t intemet

sanca da 20% an ohiffre 4'aalres UK en 2008 29

ations sur Fhveer 2010




Clarification de Poffre pour les clients autour de 4 eritéres

5 DESTINATIONS
Médierranie  Uwopegne Ules fawd Laraies &
& & Sessrnt dhNaue s = cm

Absritagen

&' Burcpn
4 NIVEAUX DE
GAMME 3CIBLES

4 critéres pour
orienter le client

vers le bon village

4 EXPERIENCES PRODUIT
{ W N
: ‘ = : 33
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SYSTEME D’INFORMATION DE GESTION (1 heure)

Numéro d’identification DATE : DUREE : 1H
(au moins 5 caractéres, d reporter sur la copie anonymée)

NOTE

1° partie : Questionnaire vrai/faux

Baréme : 10 points

Préciser si les affirmations suivantes sont justes ou fausses. Faire une croix dans la colonne correspondante.
Baréme : 1/2 point par réponse juste -1/2 point par réponse fausse, 0 si pas de réponse.

ITEM Vrai | Faux
La législation européenne tend actuellement & rendre 1’utilisateur responsable des déchets
informatiques et non le fabricant.

Singapour a développé massivement ['usage de I’EDI, afin d’avoir des marchandises
dédouandes avant méme leur débarquement.

Une décision stratégique est plus structurée qu’une décision opérationnelle.

La saisie d’une information est un acte objectif, indépendant de I’acteur.

40 % des documents circulant dans les organisations comportent des erreurs !

Exemple de SI pour la connaissance : les Systémes d’aide aux dirigeants.

Le systeme d’exploitation a €té utilisé par Microsoft pour géner les concurrents des progiciels
d’application.

Le téléchargement d’un film sur internet constitue une illustration de la numérisation des
procédures de 1’achat.

Le MC travaille plutdt sur les informations que sur les données

Supprimer un PGI déja installé peut coiiter 6 fois plus cher que I’investissement initial.
Garbage in, garbage out, concemne la surinformation.

L’entreposage et le forage de données permettent d’identifier des profils clients.

Les PGI ont été développés pour répondre & I’incohérence des SIG et aux etreurs constatées.
Les matiéres premiéres constituent un objet des achats directs.

Un processus de décision heuristique est basé sur une logique d’essais-erreurs.

La comptabilité en partie multiple permet d’enrichir I’information collectée.

Avec les TIC, il est possible d’autoriser hiérarchiquement un achat, en se situant dans un lieu
distinct.

Le web EDI permet d’intégrer des partenaires de taille réduite.

En Sciences de Gestion, la décision est nécessairement rationnelle.

Le MC est utilisé en marketing pour anticiper les besoins du client.




2°™ partie : définitions succinctes

Baréme : 1,5 points par question
Une a deux phrases suffisent pour répondre

Maverick buying

RVA

EDI

NSA

3°™ partie : questions relatives au cours

Baréme : 1,5 points par question
Une a deux phrases suffisent pour répondre

Pour une entreprise, quelles sont les différences entre le eB2B et le eB2C (2 arguments) ?

Pourquoi existe-t-il des systémes d’aide a la décision (SAD) guidés par des données et des SAD guidés par des
modeles ?




UNIVERSITE SUD TOULON VAR. IAE MASTER I MANAGEMENT
EXAMEN DROIT DE LA CONCURRENCE.

Cours de M. FALDUTO.

ANNEE 2010 2011.

EPREUVE DE DROIT DE LA CONCURRENCE.

1. Répondez aux questions suivantes :
- Que signifie le principe de primauté du droit de PUnion Européenne ?
- Qu’est qu’un réglement européen et quels sont ses effets juridiques ?
- L’autorité de la concurrence est elle une juridiction ?
- Qu’apporte Parrét dit « des bananes » au sujet des pratiques
anticoncurrentielles ?

2. Résoudre le cas pratique suivant en argumentant vos réponses.

Deux opérateurs OutreMer telecom et Mobius considérent que France Telecom
veulent dénoncer des pratiques de France Telecom sur le marché de la téléphonie
fixe et 'acces a Internet au sein des départements de Martinique, de la Réunion et de
la Guadeloupe.

Que leur conseillez vous et selon quelle procédure ?

Plusieurs entreprises sont sur le marché de la téléphonie fixe. France Telecom
présente depuis fort longtemps sur le marché détient un peu plus de 50 % des patts
de marché et un chiffre d’affaires de 370 millions d’euros. QutreMer Telecom installé
depuis 2005 détient 20% des patts de marché de chiffres d’affaires et effectue un
chiffre d’affaires de 60 millions d’euros. Mobius arrivé en 2001 détient un chiffre
d’affaires de 10 millions d’euros. Plusieurs documents internes i France Telecom
soulignent des parts de marché suivantes : Paccés au fixe et internet de 80%, bas débit
93% et haut débit 76%.

Concernant les prix il s’avére que France Telecom dans le cadre de plusieurs
appel d’offres a proposé des tarifs de détail qui n’étaient pas envisageables par les
opérateurs concurrents. Les offres de détail de France Telecom étaient de 4 2 83%
inférieurs aux seuls colits du réseau qu’un opérateur concutrent comme Mobius devait
nécessaitement supporter pout proposer les mémes offres.

Dans le cadre d’un marché avec la ville de Saint Denis de la Réunion Pabonnement
annuel proposé par France Telecom est de 19000 euros et Pinstallation offerte, Mobuis



proposait 93360 euros et 500 euros de frais d’installation et Cegetel proposait a son tour
10400 euros plus 400 de frais d’installation.

Mobuis et OutreMer telecom estime que France Telecom a une attitude contraire a la
concurrence et souhaite que celui-ci cesse ce comportement. Vous étres jutiste et elles
vous demandent si des sanctions peuvent étre prises a Pégard de France Telecom.

Est- il possible de relever une pratique anticoncurrentielle. Expliquez et
argumentez.

Mobius et OutremerTelecom ont entendu parler qu’il était possible de saisir la
Commission Européenne. Que lui répondez vous ? Entre temps vous apprenez que
Mobius a saisit PAutorité de la Concurrence frangaise.

3. Vous é&tes avocat et un dirigeant d’'une entreprise vous apprend qu’un de ses
concurrents au niveau européen bénéficie d’une subvention importante de la
Caisse de dépot et de consignations. Il vous demande un avis 2 un afin de savoir
si cette subvention peut étre attribuée.

Si un doute existe sur la légalit¢ de cette subvention comment peut - il la
dénoncer ?
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