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s 5 A Epreuve : Théorie
Yili¢re : Téchnicien Spécialisé en Commerce =preuve : Théor

Durée : 4 heures.

Barcme : 90 points

Dossicr N°1 : (28 points)
Répondre aux questions suivantes :
A~/ (12 points)
L. Quelle différence peut on faire entre les termes suivants 1 PIB ¢t PNB 7 (1.5 pts)
2. Qu’est ce que Parbitrage inslitutionne] et quels sont scs uvzmlugcs."(fpls)
3. Quels risques courent I’exportateur et Pimportateur en choisissant ’encaissement simple
conmune technique de paiement ? (2pts)

4. Sur quoi porte la préparation de la prospection a 'export. (1.5 ps)
5. Présenter le role et la mission des institutions internationales suiva: tes - (2 pts)

a. L’ONU

b. La banque mondialc

¢ L'OMC

d. Le FMI
0. Le CREDOC demeure sans doute I’instrument de paiement le micux adaplé aux exportateurs .
désireux de sécuriser leur transaction. Tracer le schéma général de cet instrument en
montrant I’ordonnancement des opérations y allérentes > (3 pls)

B-/ (16 points) L}
Quels sont les inconvénients du choix d’une force de vente propre et d’unc’ force de vente
délégudée ? (1.5 pts) aa
Expliquer pourquoi le traitement des réclamations est un erjen vital pour ["entreprise. (2 pts)

Qu’est ce qu’on entend par force de vente ¢lectronique ? Quelles ensont les spécificités ? (5 pts)
Quelles sont les taches et les missigns de la force de vente ? (2 pLs) '

On définit souvent la productivité comme étant le rapj

Jort entre un résultat et les moyens mis en
ceuvre 5 donnez trois exemples de ratios permettant d’e

Tectuer une telle mesure dans le cadre
d’une optimisation de I’activité d’un vendeur ? (3 pts)




:ﬁ(s)
" ans une ¢quipe commerciale, le contrat de travail repose sur
f‘-:;;—i 5 o
/ * latiche du salari¢
* lasubordination entre salari¢ ot cmployeur,
* larémunération versée en contrepartie du travail fourn;
Les principaux contrats sont par ailleurs les suivants :

fT‘ypc ' ' | Eléments i BJTCTJWW

EDE. ey

CDD N N G AN
‘Conlral d"apprentissage | ' B

¢ a. Définissez les notions de - tache, subordination, ct rémunération. (1.5 pLs)
9< ; . ) : g
b. Compléter letableau fourni en annexe 11 . (a reprendre sur la copic). (3 pLs)

Dossier N°2 : (23 points) © > R ;
1- - Comparer l’incotcrmglE_OE%vcc ]’incotcm@ur le point de vue des obligations du vendeur sur les
¢léments suivants : (3pts)
a. fourniture de la marchandise conformément au contrat, emballage, marquage ‘
b. formalités a l’cxporf «
¢. contrat de transport ct d’assurance
d. transfert de risque ‘ !
¢. répartition des frais | ; ‘ _ : l
f." preuve de livraison (documcnt de transport) : » :

742— Quels critéres une entreprise exportatrice devra-t-elle prendre en considération pour laire un choix |
pertinent d’un mode de tra‘nsporl pourses expéditions a I"étranger 7 (3 pls)
3~ Déle{miner les régimes appropriés a ces différentes situations (3 pts): ; b 0« ngsm.aafl”:é
a.. Ce régime permet a la marchandise de rester définitivement sur le territoire Wt S dew bt

b. Ce régime permet d’importer, en suspension des droits,et taxes, des magehandises qui

seront transformées pour étre réexportées Q’m’%&&h’tw = ) LY.
¢. Cerégime permet d’expédier des marchandises qui seront réhmportées sans subir de

transformation : :
d. Pour une durée déterminée, ce régime permet de différer le paiement des drojs et laxes
)<~l— A la suite de votre participation a un salon a Rome, vous éles amend 3 |

[aire une oflre 4 un nouveay
, client italien. Ce client désire vous paycr en Euros

avec un délai le paiement de quatrgmois,
< \
Quels sont les risques que vous courez ? (2 pts) J

L’affaire vous inléresse réellement car elle vous permet de péndtrer un nouveay marché,

Que pouvez-vous faire avant d’accepter les conditiong exigées par ce client ? (2 pts)
Pour conclure cette vente, vous aurez la charge d’élablir le conlrat de vente. Quelles sont

il
& b
Xe.
les principales clauses de ce contrat 7 (4 pts)

‘< d. 1l est possible que I'une ou Jes deux parties ne désirent pas la rédaction d’un contrat.

Celle allitude doit-elle étre conseillée ? Quels avantages offie |a formalisation du Py

contrat par écrit ? (2 pts) '
Ac.

Sivotre entreprise décide de recourir a un agent commissionns porr pénélrer un nouveay
marché, que doit-elle faire pour animer ce réseau de venle et assurer Jos meilleurs résultats
possibles ? (4 pts)
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,.;(39 points)
/;c‘s adjoint du directeur financier el administratif de Pentreprise BELLA dont |
portation des conserves de poissons.

aclivité est

a- On vous demande de comparer les diflérentes techniques de paiement en remplissant le

tableau suivant ; (6 pts) (tablcau a reprendre sur la capic d’examen)

Technique de paicment Moment de paicment " Etendue des risquecs
v e e i B

Paicment contre Lacture

: AW I 1) S IO e T T I
Contre- remboursement

e . .
Remise documentaire

contie paicment
M,M—M~\ —
Crédit documentaire avee
paicment par acceptation : : g

|

b- Quels sont les points de ressemblance et les points d
[ettre de crédit stand-by ? (2 pts)

¢- Quelle est la différence entre up crédit documentaire trans{érable et un crédit documentaire
adossé ? (2 pts)
e

¢ divergence entre le crédit documentaire et |a

d- Vous retenez la remise documentaire par acceptation pour la vente
ALIMENTATION. Dresser lc schéma de cetle opération, (4 pts)
2. :Quc signific ;
e La clause de la nation la plus favorisée (1.5 pts)
* Le principe de I"autonomic de Ia volonté (1.5 pts)
3. Quelles sont les modalités possibles de réglement des litiges dans
internationale ? (1.5 pts)

a votre client saoudien RIAD

le cas d’une vente

. Cilez les types d’arbitrage en donnant leur définition (1.5 pts)

5. Quels sont les moyens qui aident les vendeurs a atteinde leurs objectifs 7 (2 pts)
0. Quellc est la répercussion d’une crreur de recrutement sur Pentreprise el pourquoi ? (2 pts)
7. Pourquoi Pentreprise a-t-elle besoin de recruter de nouveauy vencleurs ? (2 pts)
8. Citez les moyens qui permettent de séleclionner Jes candidats. (2 pts) g

9. Définissez les composantes d’un systéme de rémunération des cominerciaux (2 pts)
10. Citez les principales mesures de {idélisation des clicnts.@?S pts)

11 POLll"lanccx' le produit de I’entreprise sur un nouy

cau marché a Pexport, quels sont les choix qui
{
s’offr

ent a entreprise pour la marque a utiliser ? (1.5 pis)
12. La politique de distribulion doit ¢tre cohérente avee Jes autres ¢lémens
commerciale. Expliquez en donnant au moins deux exemples. (2 pis)
13. Quels sont les choix stratééiques qui s’offrent a Pentreprise en matjére
chacun d’entre eux, prcncz'5 un exemple de volre chojx
| avanlages cl ses inconvénicnts, (3 pts)

ts de la politique

de distribution. Pour
¢t précisez sa définition ains; que ses
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—_— P s RS R gl ' " - Epreuve : pratique (variante
Filiere : Technicien Spéceialisé en Commerce : [ W ‘m?n“ D

Durée : 6 heures. : A " Baréme : 60 points

Etude de cas : Friandises marocaines

La société « Friandises marocaines » est une PME d’une cinquantaine de personnes, créée il y
a 10 ans, spécialisée dans la Tabrication cl |a commercialisation de patisseries marocaines
traditionnelles. Sa fondatrice, Najia ALAMI est une ancienne lauréate de I'JSTA pitisserie et
restauration de Casablanca. La société represente : =

o Auniveau des produits : :
Une gamme étendue de 3 lignes de produits :

- Les gateaux traditionnels a base de pate d’
a la présentation.soignée: '

- Fruits 4 base de pate d’amande colorée :

- Petits gileaux modernes a base de pile d’amande

o Capacité de production

- Llentreprise dispose d’une usine modermne e 5000.
industrielle; ; ’ B

- Les chaines de production sont tres modernes,
améliorer, ' e

- Trois traiteurs indépendants de I’entreprise collaborent déja avec la sociéte,

- La saisonnalité des ventes existe dans cette activité, Les fetes de I'Aid et les fétes
de naissance, mariage, circoncision... sont bicn siires une période trés propice a
la consommation de gateaux ¢t donc des fabrications de la société.

- Un contréle qualité trés strict a été mis en place ¢t un investissement important
est  réalisé au niveau de la recherche développement pour créer de nouveaux
produits. | : W T

- La société « TFriandises: marocaines » realisg 70% de son CA sur le territoire
national. Dcpuis 4 ans, elle s’est tournée vers les marchds de I’Europe pour
minimiser les risques et bénéficier de sa situation géographique. Actuellement, la
société est présente par un importateur en France, marché trés porteur et en

- Belgique par le méme circuit de distribution.

amande :produils de trés bonne qualité

metres carrés en zone

mais 12 qualité artisanale reste 3

Lxamen fin de formation TSC- pratique varjante 1- session juin 2007 175




Partie 1 : 26 points TS j

#Mme ALAMLI, Iavenir de la société passe par les marchés éuranuers,

¢ slagiaire commercial dans la société, Mme ALAMI vous consulte pour certaines
'VLICSUODS. ‘ )

Elle pense que le marché Espagnol peut apporter des débouchés wes intéressants. Elle ne
dispose pour l'instant d’aucun renseignement précis mais sa connaissance du métier ne 1'a
pour I'instant pas souvent llompL

i

-

2

[ R
g

l~ Files vous de son ayis ? Argumenterz, 2 pls Quallt
- Quels sont les principaux organismes a |’ c\poxmllon qui peuvent vous aider dans votre
recherche d’informations ? 2 pts
- Qu’allez vous leur demandcx précisément 2 3 pts

J\[ ;LUCLCL\O’Q‘L '

Annexe 1 : ]11[0/'/11(1[('011& aénérales sur l’Espacne : =
(Les données monétaires en milliers d’euro) )

Population : 46 807 981 habitants t", 1
PNB : 19700 Euro
Capitale : MADRID
- Monhaie : Euro
Coxnmelce exlérieur avec le Maloc en mdhons de DH .
* Import €10.896 }ﬁ
= Export: 10752 —d™ T
'. Part marocaine dans le commerce du pays : ‘4, pour ['im )01t7='
I et 4,4% pour I’export.
o Conventions internationales : OMC oy
© Situation économique : L’économie Espagnole -a subit les effets de la A
récession internationale. Le PNB en 2005 s’est aceru de 1% seulement X
contre '1,7% en 2003. Le chomage s’expliqie notamment par le '
tassement des Exportations frappées par.la récession.
Le déficit budgétaire atteint 3% du PNB

0o 0.0 0.0

Mme ALAMI vous demande par ailleurs dc Caleulez :
4 Le taux de couverture de la balance commerciale Espagnole d'ms ses échanges avece le Maroc,
2 pts
5- La valeur des i 1mp01 lations et exportations Espagnoles en 2005 .2 pts
6- Sur quoi peut porter I’accord ? 2 pts A

Annexe 2 fnf()lmm‘l()ns obtenues :

L Espagne a importé 980 millions de sucre et de produiis de confiserie en 2005, Ce
qui correspond a une augmentation de 10% par rapport a 2003 .Ce poste ne
représente que 4% des importations agro-alimentaires totales du pays.

Annexe 3 : La réelementation Espagnole :

La 1e<dtmentahon Espagnole sur les produits dhmentalms apparait (rés stricte. Elle vise
a protéger le consommalteur. Elle a évolué depuis quelques années vers un durcissement
des conditions d’ unpoxtatlons des produits alimentaires.

!
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Jor
apres les informations tirées des
_,narchi/&iu‘aihil important ? Justifiez
is' Malgré vos recherches document
- comportement du consomm
Devant visiter votre import
un court séjour a Madrid
Madrid,
8- Construiscz le questionnaire (environ

al
ateur et

ateur frangais, vous profitez de cetle oce
pour sentir le marché et interroge;

s e e
l Partie 2 : 10 po

annexes 1-2-3. le ¢]

ix de 'Espagne ‘comme futur
votre réponse. 3 pis

Yes, vous manquez d*informat

10ns tres précises sur le
des utilisateurs.

asion pour éffectuer
quelques patissiers de

10 qucstionl;é). 10 pts

mts

Anlnexe 4 : Renseionements obte

s suite a lenguéte -

—

consommateurs “de pétisseries de
composées de base d’amand
« Friandises marocaines .

L e

AVENIDA DONA IGNES sis 4,

En effet, les industriels de I"aliment

des

Les pitissicrs sont treg nombreux d
¢ el de sucre, ce qui corresy
Les commercants s’approvisionnent auj

CALLE VELASQUEZ DE GAMA sis 4 690
1120 Madrid

Un second circuit de distribution existe éa

SKA. ) '

:

ans-les grandes villes, Log espugnols sont de urands
grande qualité, Les décorations sont généralement
ond tout 4 fait a la production de

res de 2 grossistes principaux :

| SEVILLE

fel

alement comme dins tous les |
aire fournissent directement |
super marchés. Voicj |

)ays européens.
es centrales d'achat qui
eurs enseignes : METRO,

|
|
| distribuent principalement par
' CARREFOUR. LIDLE e{ EURO
1- Comment envisagez-vous la dist
| Espagnol 2 pts. -
En outre Mme ALAM] vous den
les informations suivantes
- Pour réaliser ses ventes, |
Euro la tonne de colorans
Les pri

a société

X sont départ usine de Marseil
Les Frais de transport sont les suivan

© Données complémen

TVA :20%

2.

P

i

Examen fin de formation T8C- pratique variante I- sessio

1nde d’effectuer les travaux

et de décorations de la palisseri

Procéder aux formalités de dédouanement
régime douanier, la valeur en douane
3- Liquidez les droits et taxes éligibles ; 4 Pts

AN

marché

ribution de produits alimentaires sur le

de douane, elle vous remet
importe de France & hauteur de 50 tonnes & 1000

e.
le a Tanger

IS i

o Marseille Tanger 5000 DH _
o Le dédouanement est effectué a Tan

aer
taires :

taux de change 1 euro = 10,98 DH
‘Droit de Douane : 15%

Frais de déchargement : 500 by la Tonne.

précisant-le type de document util

iser, le
s T

1 juin 2007




Y ' Partie 3 : 14 points | ﬂ

G o

i nJLATLZ 3

DRI DN i S
différents types de ses produits, la société a implanté 10
représentant le territoire de vente, dirigés par 10 cl
supervise le travail d’une équipe de vendeurs dont le
sccleur. » A i
La clientele sc compose : :

e D’une part des i)l‘ol‘essionnels (traiteurs)

¢ D’autre part des particuliers :
Dans le cadre de la nou{ze]le stratégie commerciale, 4 savoir la commercialisation des mémes
-produits sur le marché européen, Mme ALAMI en collaboration avec le Directeur
commercial, a décidé de réorganiser la force de vente eny intégrant urie nouvelle cell
chargera des affaires comumerciales étrangéres cependant, la

de recruter un chef de zane export ainsi qu’un groupe de vend

R P e Ty 4
points de ventes, dans des secteurs
1efs de ventes. Chaque chef de vente

ombre varie en fonction du potentiel du

e

dirgetion commerciale envisage
eurs ayant différents statuts.

A - Elaborer une ficl
¢xport. 6 pts ; . :
& - Le chef de ventes d'un point de vente vous propose d
des vendeurs, Mr Nabil,'en fonction des éléments sujvants -

1¢ fonction correspondant & la définig du poste dun chef de zone

; Th—

e

¢ calculer la rémunération de I'un

ule qui se .’

wactéristiques - | Patisserie 1 : cornes de uvazelle Pitisserie 2 : macarons
mmerciales : : LT »
Quiix HT/kg IR . 120DH -
ovarge de négociation sur le|] 6 DH\kg 5 DH\kg
P unitaire : Jaaiiat
(@hditions de ventes - -| Commande > 100kg Commande > 100 kg
Remise 2% Remise 2% :
‘Gaditions de paiement - | Comptant : escompte 1% ou Comptant :-escompte 1% ou traite de
' ' traite de 30 & 60 | 30260
commission du vendeur sur|10% ey 8%
HT '
C - Mr Nabil a réalisé les opérations suivanles aupres de ses clients habituels :
ditions de ventes’ - | Patisserie 1 : cornes de gazelle Palisserie 2 : macarons t
Qutité vendue | [100ke ¢ pww 80k /W 178
npiclion accordée |5 DI/ /L% 4 DH [ X f
o e e 5 Sy T
lition de paiement .| comptant L raite de 30; /

I- Calculer le CA brut correspondant a ces deux produits 2pis W
2= Calculer le CA net correspondant 4 ces deux produits 2pts”

3- Calculer la commission globale de ces deux produits que Mr Nabil
fin dumois 2pts

4- Que pensez-vous de ce systéme de rémunération a la commission 2 pts :

va recevoir i la

amen fin de formation TSC- pratique variante 1- session juin 2007
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Partie 4 : 10 points

culs sur les cofits et des estimations.
¢ marché espagnol est découpé en trois départements dactivité.

~Les comptes de la société font apparaitrc un déficit, aussi Mme ALAMI doit prendre des

décisions pour améliorer la situation.

L’analyse commerciale des trois déparlements montre

début de phase de maturité, le n°2 en phase de développement et n°3 enphase de déclin..

L’analyse de I’exploitation en termes de charges variables et fixes est _synthétisées -dans

/mche espagnol étant retenu, la société a fait, apres une certaine période d activité, des

que le département n°l se situe en

I"annexe 1. Pour le si¢ge commercial commun a tous les départements, la répartition des

charges est faite propor tlonnellemem aux chiffres d’affaires réalisés en 2006.

Annexe 1 :

Tableau de répartition

Département 1

Département 2

Département 3

CA 2005 3280000 33 000 2781 000
Colll d’achal variable 43% 63% = ° 59%
Cout variable de conditionnement 10% 8% 15%
Cout variable de distribution 3% 6% . 12%
Charges fixes propres au département | 600 000 297 900 781200

Les charges fixes annuelles du siége sont de 374 700 dhs

Annexe 2

Pour 2007, la direction coxmnemak prévoit un chiffre d’ alTaires pour le département 1 de
3 580 000 dhs 1epam sur les tumeslles

1°" trimestre 820000 -

2°"¢ {rimestre 1230 000 il
3™ trimestre 530 000

4““C trimestre | 900 000

Travail demandé :

I- Mme ALAMI vous demande de la conseiller sur les décisions 4 prendre en terme
d’abondon ou non de certains départements, 4 pts
2- Pour chaque département maintenu, vous calculerez I’ objectif minimum a réaliser
pour que I’activitédu département soit rentable. 4 pts

I"annexe 2.

o
R R

Indiquez & quelle date la rentabilité sera atlcinte. 2 pts

Examen fin de formation TSC- pratique variante |- session juin 2007

§

3- Pour le dépar lemcm 1, les prévisions de chxfﬁe d’affaires pour 2007 sont notées dans

wh

w



