CAS Renault-Nissan

diagnostic



En 1998

But: croissance rentable

Objectif: 10% PDM mondiale en 2010 dont 50%

hors Europe

Pourgquoli ? (masse critigue / internationalisation)
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Diagnostic Externe

Offre:
Surcapacité (Japon 51% d utilisation)
Forte concentration (5 premiers = 51%)

Frais fixes élevés = barriere a l ' entrée

Demande:
Forte segmentation

Spéecificités regionales



Diagnostic Externe

Intensité concurrentielle
Forte rivalité
Permeéabilité des segments

Economies d®2chelle = croissance externe

Concurrents:
Renault 11eme au monde avec 4,0% PDM

0,3 PDM relative par rapport aux 3 premiers



Diagnostic Externe

Menaces

Opportunites

Industrie en sur-capacité
(Offre > Demande)

Marché européen mature

Peu dopportunités de
croissance de volume

Pression constante sur les
marges bénéficiaires

Normes environnementales

Zone asiatigue en
difficulté

Vague de consolidation

Marché des capitaux
favorables a financer une
acquisition




Diagnostic Interne

Identification des facteurs clés de succes de
| Industrie

Capacité a fabriquer des produits répondant
aux besoins des consommateurs

Produits de qualité supérieure

Colts unitaires inférieurs a la concurrence

Réseau de distribution tres bien implanté



Diagnostic Interne

Forces Faiblesses
Maitrise des colts Qualité des produits
Produits et styles Délais de développement
iInnovants

Productivité des usines
Relations avec les

: Motorisation
fournisseurs

Absence de réseau de

Equipe de management o
distribution hors Europe




Synthese et enjeux

Ecart stratégique de 3M de véhicules
Le marché européen est saturé
Faible distribution hors Europe

Crise asiatigue (opportunite)



Forces/ Faiblesses comparees avant alliance

Forces Nissan
— Sixiéme rang mondia des constructeurs
— Fiabilité, prix, technologie
— Motorisations essences haut de gamme
— Productivité

— Temps de dével oppement des nouveaux
modeles

Faiblesses Nissan
— Déficit de notoriété en Europe
— Relation trop forte avec les fournisseurs
— Probleme de différenciation produit
— Trop de diversités plate-formes et moteurs
— Management lourd — stimulant peu la
créativité
— Direction pléthorique
— Surcapacité de production
— Dette (18 milliards d’ euros en 1999)
— Pertesrécurrentes

 Forces Renault

Maitrise des colts
Premiére marque en Europe
Stratégie globale de plate-formes et d’ achats

Généralistes : présence danstous les
segments

Bonne différenciation : produits styles
Innovants

 Faiblesses Renault

Qualité des produits

Déla de développement

Productivité des usines

Délai delivraison

M otorisations haut de gamme

Petit constructeur (2,2M de voitures)
Couverture géographiqgue insuffisante



Opportunités/ Menaces comparees

M enaces Nissan

Fusion et partenariat des autres acteurs
L égidation plus contraignante
Chrono-compétition technol ogique
Crise et marché asiatique

Opportunités Nissan

Fusion et partenariat avec d' autres
acteurs

M enaces Renault

Fusion et partenariat des autres acteurs

Pouvoir de négociation avec les
fournisseurs

L égidation plus contraignante
Chrono-compétition technol ogique

Opportunités Renault

Crise asiatique
Développement des pays émergents

Fusion et partenariat avec d' autres
acteurs



