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un homme providentiel
	La société « MEUBLES BOLLOMI» a été créée en 1978, dans la banlieue de Lille, par un jeune entrepreneur autodidacte de 18 ans, Jean-Claude BOLLOMI. En trente ans elle est devenue un leader du meuble et de l’agencement de bureau et exporte dans le monde entier. Elle fabrique et distribue des mobiliers simples et solides, particulièrement adaptés à des marchés de grands comptes (administrations publiques, grandes entreprises). Son business model consiste à produire dans les pays à bas coût de main-d’œuvre et à distribuer dans les pays à coût de main-d’œuvre élevé ses produits ou des produits comparables. Elle s’est donc développée par création de filiales locales (soit de production, soit de distribution) selon les opportunités de la demande du pays. En 1994, la société a pris le nom de OfficeWood. Son siège social se trouve toujours à Lille. En 2014, le chiffre d’affaires atteint 1 milliard d’euros et elle emploie plus de 1500 personnes dans le monde dans plus de 90 filiales (de tailles très différentes) en Europe, Afrique et Amérique du Nord.
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MINI CAS 1 : 


	
	1995. La société entre sur la bourse de Paris. Le flottant est de 25%. Le fonds  SEDLEX détient 15%. C’est une société avec un conseil d’administration dont Jean-Claude BOLLOMI est le PDG. Deux administrateurs indépendants sont des amis proches. 
Depuis son entrée en Bourse, les analystes financiers exercent une pression croissante pour que Jean-Claude BOLLOMI embauche un directeur général.

1998.  Embauche Jean-Michel DURON comme DGA.
1999. Licenciement de Jean-Michel DURON pour incompétence. Le cours de bourse s’en ressent mais la croissance de l’entreprise est telle qu’il repart au bout de quelques semaines.

2001. Embauche de Jazouli MOSTAFA qui ne restera que 18 mois après un conflit avec Jean-Claude BOLLOMI sur la stratégie à mener.
2006. Nouvelle tentative pour trouver un numéro 2. Entrée d’un nouveau fonds d’investissement anglais au capital (HARDRULE) qui prend 10% du capital. Jean-Claude BOLLOMI embauche Joséphine BALSAMO.  L’ambiance se dégrade rapidement et Jean-Claude BOLLOMI a recours à un coach réputé pour l’aider. Joséphine BALSAMO démissionne néanmoins au bout de 12 mois.

2007. Jean-Claude BOLLOMI achète une petite société en Espagne. Il repère un commercial de grand talent, Fidel IAGO né en 1971 qui s’ennuie dans un poste de commercial de cette entreprise. Il l’envoie dans une filiale en Italie comme directeur du développement.

2008. En un an, Fidel IAGO a multiplié par deux le chiffre d’affaires de la filiale italienne et par trois son résultat. Jean-Claude BOLLOMI l’envoie en Australie pour créer un nouveau marché. 

2009. Suite à la pression des commissaires aux comptes et des fonds, Jean-Claude BOLLOMI renforce la structure de son conseil d’administration. Il comporte désormais 7 administrateurs dont 1 représentant du fonds SEDLEX, 1 représentant du fonds anglais HARDRULE, Andrea BOLLOMI, la fille de Jean-Claude BOLLOMI (avec poste de directrice marketing et 4% du capital), 2 administrateurs indépendants, amis de Jean-Claude BOLLOMI ainsi que le directeur administratif et financier de OfficeWood, Zied FATTOUM.
2011. Le chiffre d’affaires australien passe de 10 à 50 millions d’euros. Fidel IAGO a encore prouvé ses capacités exceptionnelles de développeur de marché. Issu d’un milieu modeste, il trouve sa revanche dans une volonté de réussite et il est très motivé par les bonus généreux et aussi dans la confiance que Jean-Claude BOLLOMI accorde. Son travail l’accapare. Il a divorcé en 2009.

2013. Fidel IAGO est devenu le monsieur « pompier » de OfficeWood. Il est impliqué dans tous les dossiers compliqués dans lesquels son savoir-faire d’entrepreneur fait merveille. Il rentre en France et il est nommé en décembre Directeur général adjoint de la société. Il entre conseil d’administration et devient le bras droit de Jean-Claude BOLLOMI qui a trouvé enfin le n°2 avec lequel il s’entend parfaitement. Fidel IAGO a lui-même une grande admiration pour Jean-Claude BOLLOMI auquel il doit tout.
2014. OfficeWood gagne un appel d’offre de l’administration centrale brésilienne qui lui ouvre un marché de 15 millions d’euros. Jean-Claude BOLLOMI envoie Fidel IAGO pour évaluer les possibilités de développement en Amérique Latine et en particulier au Brésil.

Mai 2014. Dans une interview à la presse, Jean-Claude BOLLOMI déclare vouloir mettre sur le marché 10% des actions qu’il possède dans les prochains mois. Après avoir monté de 8% en deux séances, le cours revient à son niveau d’avant la déclaration.

Juin 2014. Fidel IAGO établit un business plan pour le développement du projet après avoir signé quelques pré-contrats avec d’importantes sociétés brésiliennes. Surfant sur les grands évènements organisés au Brésil (coupe du Monde, jeux Olympiques), il évalue le potentiel de chiffre d’affaires pour 2016 à plus de 500 millions d’euros. Néanmoins, s’il prend la direction de la filiale brésilienne, il se fait fort d’atteindre le chiffre de 1 milliard d’euros. Pour des raisons personnelles, Fidel aimerait s’établir dans ce pays et abandonner sa fonction de « pompier ».

Décembre 2014. La société américaine Ovalito leader mondial, concurrente de OfficeWood, approche Fidel IAGO pour accélérer le développement de ses activités en Amérique latine et lui propose un poste de Directeur Général avec une très forte rémunération.

Avril 2015. Fidel IAGO présente son business plan au conseil d’administration de OfficeWood. Les investisseurs encouragent son départ pour le Brésil


	
	


QUESTIONS :

1. Quels sont les enjeux pour le groupe de la mise en œuvre de la stratégie de Fidel IAGO ? 

2. Quelles conséquences sur la gouvernance de l’entreprise ?

3. Que préconisez-vous ? 
