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I- Questions de cours (7 points)

1. Donnez trois avantages et trois inconvenients de la structure matricielle ? (2 Pts)
2. Definir la notion de· vision·et indiquer les quatre principaux élements sur lesquels elle repose? (1,5

Pts)
3. Pour rechercher les strategies possibles permettant d'atteindre un objectif de croissance, 1. ANSOFF

montre, par une analyse logique, les possibilites de combinaisons produit / marche a appliquer
alternativement ou simultanement. Quelles sont ces possibilites ? (1,5 Pts)

4. Quelles decisions strategiques pourrait-on appliquer aux differentes combinaisons suivantes issues du
SWOT : A, B, C et D ? (2 Pts)

Diagnostic Interne

Forces Faiblesses

OpportunitesDiagnostic
Externe Menaces

Il- QCM (Pour chaque question choisissez la lettre correspondant a la bonne reponse) (0,5 par bonne
réponse cochee) (3 points)

1. Quel est le role principal des analystes de la 4. Quel est I'objectif principal de la gestion
technostructure dans un systeme bureaucratique previsionnelle des emplois et des competences
selon Mintzberg ? (GPEC)?
a)Imposerdes sanctions a) Reduire les couts de production.
b)Standardiser lesprocessus b) Anticiper les besoins en competences et en emplois
c) Exercer un controle informel futurs.
d) Prendre des decisions strategiques c) Augmenter la satisfaction des clients.

d) Ameliorer la communication interne.
2. Quelle est la principale caracteristique de la
structure par projet qui la distingue des autres 5.Parmi les strategies suivantes, laquelle est la plus
formes organisationnelles ? efficacepour surmonterles resistances collectives
a) La centralisation des decisions au niveau de la au changement?

direction generale a) L'augmentationdes sanctions pour les
b) L'autonomie des équipes projet pour accomplir leurs comportements de resistance
taches b) L'implication des employes dans le processus de
c)L'absencedehierarchieformelle changement des le debut
d) La focalisation sur les fonctions specifiques de c) La mise en place d'un leadership autoritaire pour
'entreprise imposer le changement

d) La réduction des couts de mise en ceuvre du
3. Quelle est I'évolution principale de la fonction changement
GRH dans les entreprises modernes ?
a) Passage d'une gestion administrative a une gestion 6. Les strategies de rupture :
strategique. a) deplacent I'activite et le business model.
b) Developpement de politiques de reduction des couts.b)correspondenta uneévolution technologique
c) Augmentation des taches operationnelles des c) consistent en une differenciation importante.
gestionnaires.
d) Concentration sur la formation continue des
employes.
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IlI-BCPCONSEIL(10points)

croissanceestleresultatd'une combinaisonde developpements internes et d'acquisitions decabinets locaux
dans lesannees20o0.Lecabinetcompte aujourd'hui trois associesexperts-comptables,dontMonsieur
ADJAHOSSOU,ettrenteemployes.lleststructureenquatreequipes,troisequipesdeproductionetuneequipe
administrative.Chaqueequipedeproductionestsouslaresponsabilitehierarchiqued'unassocieetcomprend
deux responsables dedossiers ethuit collaborateurs comptables.L'équipe administrative est composee de
quatre secretaires et de deux techniciens informatiques sous la supervision de Monsieur ADJAHOSSOU.
Lecabinetachoisidenepasspecialiserlesequipesdeproductionmaisdelesrendrepolyvalentespourgerer
desdossiers d'expertisecomptable,d'audit,etde conseil.Malgreunehierarchiebiendefinie,lesmembresdes
equipes peuvent etreaffectes a d'autres associes en fonction des charges de travail etde leurs competences.
L'equipe administrative sert egalement de support aux equipes de production independamment de son
rattachementhierarchique.

Avec letemps,BCP Conseiladeveloppe,outrelesactivitestraditionnelles d'expertise comptableetd'audit, une
activitesocialedegestiondessalairesetdeconseilendroitsocial.
En 2023, plusieurs evenements ont incite les trois associes a lancer une initiative d'amelioration de la qualite et
dereorganisationducabineten2024:

la baisse des resultats du cabinet, dont la clientele composee principalement de PME et de TPE, a éte
affecteeparla criseéconomique;

les reformes fiscales de 2021 au Benin qui offrent de nouvelles opportunites pour les cabinets
comptables ;
la possibilite de fusion avec un cabinet voisin a Cotonou, qui compte egalement trois associes et une
trentaine de collaborateurs, et qui se concentre sur une clientele differente, constituee de moyennes
entreprises;

ledesirdeMonsieurADJAHOSSOU deprendresa retraitedans les 3ou4 ans etde ceder sesparts
dans les meilleures conditions.

Les associes estiment qu'une fusion avec un autre cabinet permettrait a BCP Conseil de gagner en taille critique
et en competitivite pour les dix prochaines annees. Cependant, le cabinet potentiel pour cette fusion souhaite

necessite une reorganisation complete et une amelioration des performances et de la qualite, qui se sont

deteriorees ces dernieres annees en raison de la crise économique et du depart a la retraite de collaborateurs

experimentes. Les associes et les chefs de mission pensent que le cabinet doit repenser son organisation et

Travailafaire1:Diagnostic organisationnel (4points)

Monsieur ADJAHOsSOU, soutenu par ses deux associes, vous demande de realiser un diagnostic de
I'organisation du cabinet pour identifier les principaux dysfonctionnements qui nuisent a sa qualite et ses
performances, puis de proposer une demarche de projet pour reduire ces dysfonctionnements et apporter des
ameliorations.

1. A I'aide des annexes 1, 2 et 4, analysez tous les dysfonctionnements qui nuisent a la performance globale
du cabinet en les classant en quatre grands themes. (2 points)

2. En vous referant aux travaux d'Henry Mintzberg, qualifiez le type de structure organisationnelle de BCP.
Quels sont les avantages et les inconvenients de ce type de structure organisationnelle ? (2 points)
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Travail a faire 2:Diagnostic strategique etmise en ceuvrede la strategie (6 points)
Les trois associesestimentqu'l seraitpertinentdorganiserun seminaire pourexpliquerla strategiedu cabinet
surles trois ans a veniretpourdonner des objectifs clairs aux collaborateurs,avec des incitations financieres
pourceux quiles affeindront.

1.Realisez une analyse SWOT de BCP Conseil,en rappelant les principes de cette analyse.En quoi
T'entreprise BCp Conseil sedistingue-t-elle des cabinets dememe talle sur lemarchebeninois?(2points)

2.Proposezunefomalisationdupland'actionsstrategiquesdeBCPpour2024-2026(remplirletableaudes
objectifsprioritairesetactionsassociesci-dessous)?(2points)

Objectifsprioritairesetactionsassociees
ActionsprionitairesassocieesObjectifsprioritaires Acteurscles

3.Quelest letypedestructureorganisationnelleleplusadapteaBCPCONSEIL,comptetenudeces
orientationsstrategiques?(2points)
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Annexe1:InformationssurlecabinetBCPConseil
Bilan et Compte de Resultat pour les Exercices 2023 et 2022
Bilan Actif au 31/12/2022 :

Le bilan actif de BCP Conseil au 31 decembre 2022 montre un total general de 3 772 000 000 FCFA, avec un actif
immobilise de 1 252 000 000 FCFA net, constitue principalement de fonds commerciaux (1 200 000 000 FCFA) et
d'immobilisations corporelles (50 000 000 FCFA). L'actif circulant s'eleve a
2 220 000 000 FCFA net, comprenant principalement des creances clients (1 300 000 000 FCFA), des disponibilites (400
000000FCFA)et des valeurs mobilieres de placement (150000 000FCFA),

BilanPassifau31/12/2022:

Le passif au 31 decembre 2022 totalise egalement 3 772 000 000 FCFA. Les capitaux propres sont de
2 200 000 000 FCFA, incluant un capital social de 450 000 000 FCFA, des primes d'emission de 1 600 000 000 FCFA et
des reserves. Les dettes selevent a 1 084 500 000 FCFA, principalement composees de dettes fiscales et sociales (750
000 000 FCFA) et de dettes fournisseurs (200 000 000 FCFA). Les rachats de clientele ont ete majoritairement finances
par des augmentations de capital souscrites par les associes M. TOGBE (30%) et Mme SOSSOU (20%), avec M.
ADJAHOSSOU detenant 50% du capital.

Compte de Résultat :

Pour 'exercice se teminant au 31 decembre 2023, BCP Conseil a genere un chiffre d'affaires net de
3 500 000 000 FCFA, avec un total des produits d'exploitation de 3 520 000 000 FCFA. Les charges d'exploitation,
principalement composees d'achats extemes (1 700 000 000 FCFA), de salaires et traitements (1 200 000 000 FCFA), et
de charges sociales (600 000 000 FCFA), totalisent 3 611 000 000 FCFA. Le resultat d'exploitation est un deficit de 91
000 000 FCFA. Apres prise en compte des produits et charges financiers et exceptionnels, le resultat net est une perte de
68490 000FCFA.

Composition des Effectifs au 31/12/2023
Repartition par Age :

50 ans (10 personnes) et entre 50 et 55 ans (8 personnes). M. ADJAHOSSOU, le fondateur, est age de 64 ans, et ses
deux associes, M. TOGBE et Mme SOSSOU, sont dans la tranche d'age de 55 a 60 ans.

Niveau de Qualification du Personnel :

Le personnel du cabinet est classe selon des niveaux de qualification allant de N1 a N5, selon la convention collective.
Les trois experts-comptables du cabinet sont au niveau N1, assumant pleinement toutes les fonctions avec autonomie et
competence. Le niveau N2 inclut quatre chefs de mission, dont un collaborateur particulierement competent dans le
domaine social. Les niveaux de qualification influencent les normes de facturation par collaborateur, avec des coefficients
variables selon les types d'activite. Par exemple, les coeficients de facturation pour les niveaux vont de 50% pour N1 a
20% pour les secretaires.

Donnees Chiffrees Techniques 2023 :

remunerees, dont 15 000 pour les associes et les charges de mission. Le taux horaire charges comprises est de 72 000
FCFA pour les associes, 29 400 FCFA pour les charges de mission, et 18 000 FCFA pour les collaborateurs. Le taux
horaire pour les prestations sociales est de 57 600 FCFA.

Composition de la Clientele de BCP Conseil
Pyramide des Ages des Clients :

La clientele du cabinet est principalement composee de dirigeants ages de 55 a 60 ans (30%) et de 50 a 55 ans (20%).
Cette statistique montre une predominance de dirigeants experimentes parmi les clients du cabinet.
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Statut Juridique des Clients:
LesclientsdeBCPConseilsontmajoritairementdesTPEavec30%sousformedeSARLet30%sousformedeBIC.Le
cabinetcompteegalementdesclientsenSA/SAS(10%)etenEURL(10%)

NaturedesMissions:

Lesmissionsducabinetsontdiversifieesavec20%enaudit,60%enexpertisecomptable(comprenant50%detenueet
30%derevisioncomptable),et20%enpaieetsocial.Lesecteurdelagestionsocialeaunpotentieldedeveloppement,
maisnecessiteraitdescompetencesspecifiquesetla formationd'uneequipedediee.
BCPConseilbeneficiedelafidelitedeses clients,quireglentleurshonorairesdesque leursituation économiquele
pemet.Toutefois,un clientetrangerrepresenteplusde10%duchiffred'affaires,graceaunemissionderevisionet
consolidationd'ungroupededixentreprisesenEurope,apporteeparM.TOGBE.
Enconclusion,lecabinetBCPConseilpresenteunestructurefinanciereetoperationnellesolide avec desmargesde
progression,notammentdansledeveloppementdelagestionsociale.Sesdirigeantsexperimentesetladiversitedeses
missionsassurentunebasestable,bienquedesajustementsstrategiquessoientnecessairespourameliorerlarentabilte
globaleetattirerdenouveauxclients

Annexe2:VerbatimdesassociesducabinetBCPConseil

Verbatimd'apresdiversentretiensrealisesaupresdeM.ADJAHOSSOUetM.TOGBE
M.ADJAHOSSOU

LesclientsdeBCPConseil,principalementdesTPE,sontfidelesetbons payeurs,appreciantlaproximiteetlareactivite
ducabinet. Cependant, la criseactuelleles pousseademanderdes delaisde paiement,cequele cabinetaccorde souvent
enraisondelarelationde longuedate.M.ADJAHOSSOUsouligne ladifficultede proposerdesmissionsd'organisation
oudesoutieninformatiqueenraisondumanquedetemps.

Les entreprisesde plus grandetaille, bienque plus exigeantes surla qualite du travail et souventpretes a changerde

plus difficile a maintenir, est plus rentable et offre des opportunites de developpement des competences pour les
collaborateursdu cabinet.

M.ADJAHOSSOU reconnait l'importancedugroupe francaisobtenupar M.TOGBE,quia permisdedevelopperune
expertise en normes IFRs. Toutefois, le manque de"bons dossiers"rend difficile le recrutement de jeunes diplomes et
pourrait poser des problemes pour le futur developpement des chefs de mission ou des collaborateurs confirmes.
Il souligne que le personnel, recrute dans les annees 2000, est tres stable, mais les routines se sont installees, rendant
dificile'evolution de certains collaborateurs. La confiance entre les associes et le personnel pourrait neanmoins permettre
de faire évoluer les habitudes, bien que cela necessitera du temps et une forte capacite de conviction.
Surle plan social, M.ADJAHOSSOU admet que le cabinet pourrait faire mieux.Actuellement, les outils informatiques pour
les paies sont obsoletes et un investissement dans de nouveaux logiciels pourrait ameliorer 'offre et les economies
d'echelle.ll souligne egalement la demande croissante des clients pour des services de conseil social, une opportunite
que le cabinet n'exploite pas pleinement. Un charge de mission competent existe dans ce domaine, mais il est surcharge
par les demandes de ses collegues et la gestion de son groupe de production. M. ADJAHOSSOU propose de creer un
polesocialdediepourrepondreacettedemande.

Lecabinet est informatise,mais n'a pas investi dans la dematerialisation des documents oudes serveurs accessibles aux
clients, un handicap du au manque de competences en inteme et a un manque d'interet de ses associes pour ce domaine.
Ilconstateegalementunmanquedeprocedures ecritespourstandardiserle travail,cequia causedes problemes lors de
I'absenced'une collaboratrice competente.La tenue non homogene des dossiers clients en raison de Iabsence
d'exigencesexplicitesestunproblemeidentifie.
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M.TOGBE

M. TOGBE reconnait que les clients sont desormais plus enclins a changer d'expert-comptable. Il souligne I'importance
de developper les competences relationnelles des associes, des chefs de mission et des collaborateurs experimentes
pour fideliser les clients existants et en conquerir de nouveaux. Toutefois il reconnait que la profession est reglementee
et que la fonction commerciale doit etre organisee de maniere precise, necessitant un fichier client detalle et une strategie
de vente structuree.

I note egalement que I'organisation interne est mal adaptee, avec un remplacement systematique des absences longues
mais pas des absences courtes, ce qui a cree des problemes d'organisation et une multiplication des erreurs de dossier.
Une standardisation des procedures et une couverture partille des postes sont necessaires pour maintenir la qualite du
travail.

M. TOGBE souligne aussi les problemes lies a Iinformation interne, qui n'est pas fiable, et a un systeme de facturation a
revoir. Le cabinet vend encore des heures de collaborateurs plutot que des missions, et offre trop de prestations gratuites
ou sous-evaluees, ce qui impacte negativement les finances du cabinet. Il mentionne avoir tente de chiffrer certains
dysfonctionnements racines, revelant des inquietudes sur la performance globale du cabinet.
Les associes de BCP Conseil identifient plusieurs defis cles, dont la fidelisation des clients, I'amelioration des outils
informatiques et des procedures intemes, ainsi que le developpement d'un pole social performant. lls reconnaissent la
necessite de s'adapter pour surmonter ces defis et ameliorer la rentabilite et I'efficacite globale du cabinet.

Annexe 3 : Analyse du marché des cabinets d'expertise comptable au Bénin
Le marche des cabinets d'expertise comptable au Benin est caracterise par la coexistence de grands leaders et de petites
structures. Les huit principaux acteurs, tels que Deloitte et KPMG, realisent 31 % du chiffre d'affaires du secteur, qui
s'eleve a 13,6 milliards FCFA. Environ 19 791 cabinets operent dans le pays, employant en moyenne 7,1 personnes
chacun.

Les cabinets de taille moyenne, comptant entre 1 et 50 salaries, representent 97 % des entreprises du secteur mais
seulement 43 % du chiffre d'affaires total. Leur clientele est principalement composee de tres petites entreprises (TPE)
(72 %) et de petites et moyennes entreprises (PME) (19 %). Ces cabinets se distinguent par leur repartition de chiffre
d'affaires : 72 % dans 'expertise comptable, 19 % dans le commissariat aux comptes et le reste dans d'autres prestations
L'etude revele que 57 % des cabinets de talle moyenne realisent moins de 5 % de leur chiffre d'affaires a I'export, ce qui
montre une faible internationalisation. Les clients, principalement des petites entreprises, necessitent une approche
personnalisee et une grande reactivite. Les cabinets doivent egalement relever des defis lies a la fidelisation de la clientele
et a la gestion des ressources humaines pour maintenir la qualite des services face a une concurrence croissante et des
contraintes économiques.
Au Benin, le secteur des cabinets d'expertise comptable est influence par plusieurs facteurs contextuels propres a la

notamment avec I'émergence de nouvelles entreprises et le developpement des secteurs infomels en formels. La
digitalisation et I'adoption des nouvelles technologies, bien que lentes, commencent a se faire sentir, offrant aux cabinets
une chance d'ameliorer leurs services et leur efficacite.
Les cabinets d'expertise comptable au Benin font face a des defis specifiques. La crise économique mondiale et regionale,
exacerbee par des facteurs locaux tels que I'instabilite politique dans certains pays voisins, influence la solvabilite et la
demande de services comptables. Les petites entreprises, principales clientes, sont particulierement vulnerables a ces
fluctuations économiques, demandant souvent des delais de paiement qui peuvent mettre en peril la liquidite des cabinets.
Cependant, ces defis sont accompagnes d'opportunites. La reforme fiscale et la regulation accrue par les autorites
beninoises augmentent la demande pour des services de conformite et d'audit. De plus, la presence d'organisations
internationales et de projets de developpement offre des contrats lucratifs pour les cabinets capables de se conformer aux
normes internationales, comme les normes IFRS.

Pour survivre et prosperer, les cabinets beninois doivent adopter plusieurs strategies. La specialisation dans des niches
telles que le conseilen gestion, la gestion des risques et la transformation numerique peut differencier les cabinets sur un

technologiques, bien que couteuses, sont necessaires pour gagner en efficacite et offrir des services modernes aux clients.
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dans des technologies et des competences modernes.

Annexe 4 : Les 6 dysfonctionnements racines du cabinet BCP Conseil
Nature des dysfonctionnements Consequences socio-économiques
Un absenteisme élevé a touche le En 2023, le taux d'absenteisme a éte de 11% pour les collaborateurs
cabinet (pas d'absence chez les associés et les charges de mission),

essentiellement du a des absences de moins de dix jours pour maladie.
Les absences de moins d'un mois ne sont pas remplacees dans le
cabinet et le travail est laisse en suspens dans I'attente du retour de
I'absent.

fonctiondeDes Deux associes estiment qu'ls passent 8 heures par semaine a faire duglissements
deuxtouchent travail de charge de mission a la place d'activite plus strategiqueconséquents d'associes par manque de confiance en leurs charges de mission.associes surtrois

En 2023, les pannes du systeme informatique ont empeche tous lesLe systeme informatique fait I'objetsalaries du cabinet, ainsi que les trois associes, de travailler environ /2de pannes frequentes
heure par semaine et par personne.
En raison d'une sous-évaluation des devis et de conseils gratuits donnesLa facturation des missions sociales
aux clients, 300 heures de prestations dans I'activite sociale ont éteest sous-évaluee
realisees mais non facturees aux clients.
Les chargés de mission, voire les associes, ont detecte de nombreuxLes dossiers d'expertise comptable
defauts de qualité dans les dossiers instruits par les collaborateurs quisont entaches de nombreux defauts
ont necessite un total de 1500 heures de travaux supplementaires dede qualite
correction d'erreurs non facturables au client.
Les associes et les charges de mission estiment qu'ils pourraientLes associes et les charges de
proposer a leurs clients plus de missions qu'ils ne le font actuellementmission ne font pas suffisamment
par timidite commerciale ou par manque de temps. Les associesd'actions commerciales
estiment que 150 000 000 FCFA annuel de missions pourraient etre ainsi
vendues en plus aux clients actuels du cabinet.

Annexe 5 : Analyse SWOT des cabinets de taille moyenne au Benin
Les cabinets de taille moyenne au Benin presentent plusieurs points forts. Tout d'abord, ils beneficient de I'implementation
de logiciels comptables modernes qui ameliorent ia productivite et la precision des travaux. lls offrent également une
polyvalence des services, incluant I'expertise comptable, I'audit et le conseil en gestion. De plus, les relations de proximite
avec les clients permettent de fideliser ces derniers grace a des services personnalises et satisfaisants. Les cabinets
investissent dans des programmes de formation continue pour leur personnel, renforcant ainsi les competences et
I'adaptabilite aux nouvelles reglementations. Enfin, une bonne connaissance du contexte local, tant économique que
culturel, permet de fournir des conseils adaptes aux specificites du Benin.
Cependant, ces cabinets doivent egalement faire face a plusieurs points faibles. Ils sont fortement dependants des petites
entreprises (TPE), ce qui peut poser des risques en cas de crises économiques affectant ces dernieres. Leur faible
capacite d'investissement limite leur possibilite d'acquerir des technologies de pointe et de financer une formation
avancee. Il y a aussi un manque de specialisation dans des domaines de niche, ce qui reduit leur attractivite pour les
grands comptes. De plus, le manque de standardisation des procedures intermes peut conduire a des inefficacites et a
des erreurs.

En termes d'opportunites, la croissance du secteur prive au Benin entraine une augmentation du nombre de nouvelles
entreprises, creant ainsi une demande croissante pour des services comptables et de conseil. Les reformes fiscales et
reglementaires offrent egalement des opportunites pour élargir les services des cabinets. La digitalisation represente une
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autre opportunite, permetant d'adopter des outils et des platefomes numeriques pour rationaliser les processus et

pour ameliorer I'offre de services et accroitre la credibilite.

naviguer avec precaution face aux defis et aux menaces du marche.

Annexe 6 : Pistes d'actions pour les cabinets au Benin

Pour repondre a ces defis, les pistes d'actions suivantes sont recommandees :
Domaines Pistes d'Action

Communication Renforcer la visibilite et la communication via des campagnes de marketing
ciblees.

Etablir des partenariats strategiques avec des institutions academiques.
Investir dans des platefomes digitales pour ameliorer la communication et
I'experience client.

des Mettre en place des programmes de formation continue.Developpement
etcompetences Developper des programmes de mentorat pour les jeunes professionnels.

EncouragerI'obtention de certifications professionnelles reconnues.accompagnement a I'évolution
de carriere

Elaborer des plans de gestion des talents pour anticiper les besoins enGestion previsionnelle des
competences.emplois et des competencesAdapter les politiques de ressources humaines pour attirer et retenir les
talents.

adaptation Allouer des budgets specifiques pour I'acquisition de nouvelles technologies.Innovation et
Former le personnel a I'utilisation des nouveaux outils technologiques.technologique
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