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Gestion des entreprises
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Vendredi 30 avril 2021 (aprés-midi)

1 heure 15 minutes

Instructions destinées aux candidats

N’ouvrez pas cette épreuve avant d’y avoir été autorisé(e).

Une copie non annotée de I'étude de cas pour la matiére gestion des entreprises est
nécessaire pour cette épreuve.

Lisez attentivement I'étude de cas.

Une copie non annotée du recueil de formules pour la matiére gestion des entreprises est
nécessaire pour cette épreuve.

Section A : répondez a deux questions.

Section B : répondez a la question 4.

Une calculatrice est nécessaire pour cette épreuve.

La note maximale pour cette épreuve est de [40 points].
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Section A

Répondez a deux questions de cette section.

1. (@) Résumez deux avantages pour MM d’externaliser la gestion des ressources humaines
(lignes 60—63). [4]

(b) Expliguez comment MM s’est différencié. [6]
2. (a) Envousréféranta MM, résumez deux sources de financement appropriées pour la
prise de contrdle du studio cinématographique en Inde (lignes 162—165). [4]
(b) Expliquez en quoi un systeme formel d’évaluation de la performance pourrait éviter les
probléemes que Clare a causés (lignes 97—-113). [6]
3. (@) Résumez deux raisons expliquant pourquoi MM pourrait délocaliser 'ensemble de ses
opérations a Bengaluru (lignes 139-160). [4]

(b) Expliquez en quoi le contrat proposé par le Pays X pourrait aller a 'encontre des
objectifs éthiques de MM (lignes 129-138). [6]

Tournez la page
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Section B

Répondez a la question suivante.

4.

La croissance de MM est en partie due a sa proposition de vente unique (USP) : répondre
rapidement aux besoins du client et proposer un service aprés-vente de qualité exceptionnelle.
Les employés fraichement recrutés sont formés pour renforcer les compétences suivantes :

» découvrir les objectifs du client ;

e aider le client a élaborer un plan marketing ;

* collaborer étroitement avec le client pendant que MM développe sa stratégie marketing ;

* garder le contact avec le client pour fournir un service aprés-vente performant.

MM a une démarche multiculturelle avec ses clients, ses employés et toutes autres parties
prenantes. Dans I'ensemble, toutes les parties prenantes ayant affaire avec MM trouvent
que I'approche en faveur de la diversité est un atout majeur. MM s’adapte également aux
différences culturelles.

Selon une société internationale de mesure des comportements sociaux, dans les

entreprises britanniques :

* les employés a I'’habitude de travailler dans un milieu concurrentiel et individualiste ;

* les employés assume souvent la responsabilité de ses actions et décisions ;

* la concurrence est forte entre employés et entre les clients ;

* les clients ont I'habitude de changer de contrat quand la prestation est de mauvaise qualité ou
que la concurrence a une meilleure proposition.

A Tinverse, les entreprises indiennes :

* reposent sur des structures hiérarchiques et préférent le travail d’équipe a l'individualisme ;

* ont souvent une hiérarchie bien définie ;

* ont des clients plus fidéles ;

* ont des relations plus formelles avec leurs clients ;

* accordent de I'importance a la construction de relations d’affaires ;

» fonctionnent dans un environnement ou la culture varie énormément d’une entreprise et d'une
région a l'autre.

Maintenir un service de qualité exceptionnelle colte cher. Les colts de MM ont augmenté
(lignes 120-121). Rachel s’'inquiéte de la situation financiére de MM et tente de déceler les
problémes en étudiant les comptes de I'entreprise pour 2019 et 2020 (Tableau 1).

Tableau 1 : informations financiéres sélectionnées de MM pour 2019 et 2020

2019 2020
Chiffre d’affaires ($ millions) 175 146
Trésorerie ($ millions) 20 10
Comptes clients ($ millions) 18 16
Stock ($ millions) 2 4
Découvert ($ millions) 0 5
Autres comptes fournisseurs ($ millions) 30 20

(Suite de la question a la page suivante)
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(Suite de la question 4)
(a) Définissez le terme proposition de vente unique (USP). [2]

(b) (i) Calculez le délai de recouvrement des comptes clients pour MM a la fin de 2020
(montrez tout votre travail). [2]

(i) Expliguez une méthode pouvant étre utilisée par MM pour améliorer sa liquidité. [2]

(c) Expliquez en quoi I'aspect “personnes” du marketing mix étendu a influencé la stratégie
marketing de MM. [4]

(d) Discutez en quoi les différences culturelles au sein de MM pourraient influencer les
relations employeur / employé. [10]
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