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1 .El\phqupl le. pti ,L,,pp du colit comp ot et h. Cnut nartiel. (2 pts) Lok

2. Citer st expiiguer les ‘composantes’de la mm, de vente selon le nlalm Jur l(‘quL (” pl‘

- 3. Définir a P |c-'>pf.:urm épid ohm,c & I
t Quelssont les ¢ditrres de ¢hoix de la ol

o~

3
RG. On dét

ection divecte (2 pls) .~ '
.né thode(s) dé recrutement: 7 @ p's)s -~

finit sofiv Jm ia p*')c!mmm comm

- LeUVIE:; !“Jm{ugtiox‘* c‘x-’*shol sode ratios permittant 462 ctu:‘ UR e telle mu,uw ddPS le (,d'hc

dune (‘}muu«"lrz:.m de * wt vité d’ in vendeir,? (2 ‘“"“)",'i "

6. Quest céqu't ‘m.v, 1 ar force e vente r‘lern(w ique et ses spu:x icités ? (.4 PL&L.

. Citer et e\phuuc[ fes ¢ I i sélection des vendeurs. (2-pts)
R, Ciierdes ¢ ma ;

A<=

cment des réclamation ,(hr nis. (2 m‘

' .ia-.-.feé«-,t{y,fs}. i

o Qur Is sont h,’ ob)ccufs du dunznuwc & Pexport 2 (’ pts) -~
e Quelles'sont les’ principalés s phases dc :-umc'-*duxc mbmalv de a( lmmbrc d(: omnwru
-, Internaticnale 2-( 2 pts ) Ll

Quesignifie

OrXY

: ime dc étalon d’or? (' ;,ts) -
: - Quels son it ies mensc oix d’urie stratégie de uommcm 11 fmon ar ‘.‘\por (7 le.)
- Quels sontie-rdle et la mi ssion de Poftice des changes ? (2 pis)
6. }’Ic.’sf‘n{”i an qt elques | m’n* s "apport de fa convention de. Vlennﬁ- (2 pts)
7

(30 _points)
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tant le rapport enire un résultat etiles moyens mis'en.
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| mécaniques. Elle réalise 30% de son ¢ chiffre d’affaires dans les pays de I Umun Lmopee:me

L.a sociéld « k.NDUMAA » est spcrmhsaﬂ dans la fabri ication’ dw boumm dfv.)hl"l(ib aux md.zs ucs' g0

d .r)sh ‘)

.. Du fait de la- stagnation des ventes, un commcludl chevronné, M Rafig. voulait 6’|dt£7h sa typolagic

.. de clientele. Une procpect:on en Chine lui a permis de nouer des cumacm trés profpcticurs 1 1 conclut
une premiéré affaire dvec i’ entrcpmo « oiﬂ"%f' ». Progdant |,t visé, il veut fcmihh_u\,s ic contrat ];:u

| L
un contrat écrit. . i : TR : : ',i
: . i

En tant que stagiaire c-ﬁhez « INDUMAT » vous étes amend a analyser le projet de-!c:qntrai.

.vaall dcm(md(' R : : i
1- Donner;uni titre & chhcun des dmr‘lus de ce p.u,ut ok pt ) |

2- Analysqu 5 chfferentcs cluuse dc : e projet de contrt. (10 pts) :
3- Présentér sous fonm: <k°pc,ms positifs &"1 négatifs pou‘l- }o 1
4-. Pronosu une lPddCllO’l mmhoucc des am\,lc l-2-6-§-Tet 10. (6 ptsy -k
' § N Tt . s R |

AWFXE Wapa t ST e R TR

i - )
m&mﬂmamm e R T e AT ST,

f' nueu. ‘) pts)

. ! % 7 -
La société « INDUML\T » dont le siege est & L'isaol'mcu (Marac) dcnommcc le \fc:nd_eu-r ]
. ~ La société «SHINFU» dénommée I"acheteur : il a ¢té convenu ce qui suit : - :
Ai ticle 1: Le présent contrat est conclu pour une durée de | I.an. L’acheteu s'engage

1 e a. achcter un

| -minimum de 50 000 boulons, par an. Le pn‘*em contrat se renouvellera pzu t(.(,m, mondua ion si
M Uacheteur réalise sop quota d” achat. Yo ’)L‘c AN \Xbmm i\}é\ e e b
i )l:-Article 2 : : Le prix du conhal‘s eléve a 100 000 Dh, ¥

€ PrIx
.de transport et d*hssurance sot 2 I h yarge de I ad*mmu ll (D

2 " .
nt nd départ usjm vendeur, Les Fg'als
Va&x_ S : :

|

‘?
&

i normes chinoises. Les boulonb dont la C|UdlIlL sera jugée défect

1 A, s 3 &
B ‘engage 3 eaﬁcmp geer dans un' délai maximum de 15 jours. " dl iy &@“ s
‘L’expédition-au aﬁhuu dans iles quatre mois de la: fabrication. En- «cas de non;

|- dessus, Je vendcur Pdlud & ljacheteur des pcnahtes de &td! caiculees au tauk de !% ;)dl 1om dc
retard,” UL U&WC\ Mﬁ\{\ia SAAC g iw@ fo .Y ’iw\,._ e u

Article 4 : A P aruvic de I’ oupllage sur le sxtlu, il sera procéddix ul‘m uals ess

| Article 5: Le paiement se 10: P quu hvmnsnn par: uzmc pa
date d° L\])Ldlll()n /mﬁﬂ@i ?}‘i}l ’v() Pole ik M Lt\- ‘

Article 6 : Le vendem vaxanglt i cqunpcmuni al achucnx poun Tne )

date dessai des boujons. L&j R TR RS i
| Article 7; LL vend%m s anoe ]Jlendm en charge tous les impots. taxes dmltﬁ dc douawe prucnts
If oua venir, \)w\f\\ﬁr b\ o % NINC I 6,"@’\} “UW“"’ ~CA W‘& < LW‘VU;{AQLJ
' ArtlLlc 8 : Le vendeur pourrhit étre amenc: A susp endie les iveaison
W gréves, les mlc.mpcnes. les conllus /‘ N Cr amar @V%LL\Q o
: _Artlcle 9 i Les litiges relatifsa I'exécution ou I'inter prétation du contrat Jcmnt soumis & l .nbmane
.Uhlll(‘ sceriune chambre dc commerce renommdee dés iunde en umnmln p.l k"w partios, l.,n?\ :
"Arhclc 1(} Le présent contrat entrera en vigueur dés que ;. " y&ﬁk . IR
o Signature des présentes par les deux parties’ T '
05 quhsauonqad hoc, deés bmllons. Lw\{M« VU ‘vxk Cmi%&*fﬁ" :

i
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: Artlcle 3 Les produits livrésseront conformes aux spécificatio g@dcs parties. LI] u)il u.mx wtc lg,s 4
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Dossicr [NO3 : e ] ) (38 point

A- (15 pts)

. ‘ c Al it :
Les sites Internet sant:devmmsz indispe ﬂuﬁk}iﬁ‘ ‘;‘.‘ i1ty 1}({, parer i cacement Pelitres en mﬁg:‘i"sin‘_
des clients. . -~ . | s gl : .: R TR L
“L’objectif premier dc nom, th, ¢’ c* d mdcr les clie nt ap mmr&:r leur “‘ite, c“ g Samira Cirji; |
directrice marketing dd)uﬂ ite chéz KITEA. Qudnd ils arrivent m magasin, H l';nt ;qa ce gu'ils:|:
veulent et perdent moius de ter .ms Un site Internet d’une ens ugm, permet en c‘T;L de reciercher fa
-boutique la plus pxoc,h«r, consulter ses hoxaucs o’ \)uvuiuiwi k.avo;x si un article el disponible, lcurp-
ses achats en lighe sansiméme se; clt,pl acer T S :
Un auompwnemeut personne : ' i v g ek
“L’important, clest d° qhe a lfouutc de nos clients et d'étre le; plus interaciif qussxblc souligne-| °
Samira Cirji. Sur wwwkitea. com, qui vient d'étre upcnm I’ unicl naute peut “chatte > en direct avec
| in vendeur et télécharger des logiciels de conception er 31D de cuising, de bureau ol df* chambre.
1'Un_site. peut ainsi faciliter I’ accompagnement du client dans son projei. M’n BRICOLAGE,
‘CASTORAMA, BRICOMA... la plupart des. euscignes spu:mis ées dans le bricolage ou la
décoration proposent des imggm ou les clients pr.ntugmi leurs cxpc,m: ices et il.t._s ;.)rmebsmnnpls :
donnent leuis astuces. =
Dans le secteur de la beauté, rien'n’es st trop beau pnm la c,lu,ntc‘ internaute, Lhcz uq hom, _eHe a drmt,. »
2 des conseils beauté personnalisés, ef méme a des soldes exclusifs sur cer (am: piOdUil :
L valeur de Pimage : : : ek A
Pour P’enseigne, il est aussi i.'.‘i'xpo'rtam d'associe =k fe produ x( a Lim,lque chose de 1awumnt c“tde"iudiq(le;i
pour le client. Les enseignes textiles ont ainsi mis en place des sites en adu;tmhon avec leur image, | .'_:5
-Afin-de faire connaitre leurs valeurs, mais aussi-de permetire a leur clientéle de pmpmcn Jeur arrivée g
el magasin. “Sur nm.n site, nous faisons plus de place & I'image; et on cst pliis totrné vers e
cliente”, exphque?\uré{'m Poly, twebr 1aster chez ¢ CRISTIAN LAY. C! Chez Zara et Yoltaire, H&M o
MARWA . les siles sopt pensés comme de véritables petits l:moux' artistiques :’r'mmmlc, nholos,
vidéos, tous les lnoyf,n Lsont bong pour faire \,ﬁl‘n\ll“b jes dernigres co!lpwon,u inbiter les, clientesa [ 7.
pousser la porte du magasin. Lé site Internet n’ést dr)nc pas qu’ un gain de temps ppur l¢vc].unt',,q»est_
aussi un outll de’ fidelis sation pouf l enseigne. - N e bl '
i v : W o

Lire le document et répondre aux questions :

IF

- L ' ¢ / " ‘
: Travail demandé ;

1. L\phqucx les termes suuhs'nw dans I(, u’\tc (5 Pis} - : ; ; L
] 2. Expliquer I'expression « L objectif premier de ioire \im, Clest :fm’er iev cl:r'; a5 g préparer lear 7.

| © visite »‘(3 l’tS) —,_,q,ﬁ%*w Wm ﬁi\h )ﬁa (,L.,x\ j&Q ) @w'\, A i)/]'&\ tJ\ - 8- ¢
3. Comment le site web de | emtupnse peul-il constituer un c\nni‘l:,rwnt du l:oug d e vente d'une . -

enseigne ? (3 Pts)

“Quels sont les principaux atouts d’un site Intgrnet par mpnoﬂ a4 un magasin phyf;wm ?(3 Pts) _

Une démarche GRC* pu;t f*!ic coniribuer & lnnn lioration des performances’ de | cnt'c,)!;&e? a

1

Comumient ? (3. Pts)

¥ N

]
x

* Gestion de la Relation Client
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ST T T R * » e S

Lhmi o I Achats aiinuels -
' (en Mxihcrs dc DH)
| AMALOU e - 600
BADRI 100,
\BEL-MAHI -~ | . . - 1500 ::
N CHARNE- " ) T TITg
i SOCEEGE T TR T80
o | ELALAOHL - -] 500
. | EL MEZIANE 1004
ook UUEL BANNANE - T
s gl BARGUDE - ] Y T
; 12 EL AMMOURI | . 100
”"l‘mvad tlemana’e 2ot ! e L LRl

:'Vous eles chef des venlcs ddllS une |eunc ent:epme en plemc oxoxssance
... ‘production et la veme de tube en c,ulwe et.en PVC dcmnw au, batlmc‘nt et. aux systemes d nrl;:alnonf :

" «TubSys ». A - Ly : . ol

. Pour:prospecter lc mar ché.ct pru cnter ses_prod_mtsvz" a W‘mc‘ scs besom% m commcwl u)_ ne cesscnt"

e aug,mmter =TI SR i S8 s A e

- Jixamen de fip de formation
. l‘ ol i % # ) Y

-graphique. (3 pts):

i 2 Quclle st I’ lmponancL de l utilisation dc (,ettt 1y pomszn, en (xRC 72 pis)

1

B

:l I .l . Y .

*. 2. Rédiger une annonce de recrutement de:3 commerciaux terrain. (2 Pls) -

... 3. Quels sont les moyens que vqus pouvez utiliser pour publier cette annonce: 7 (7 Pts)
.4, Quel sysieme de rémunétation allez-vous ieur p mposm % Pts). ;
gt Commenf allez-vous p.orcder poyr mushu Iinsertion rtu, mmd! 5 ;ccxuev (7 Pm)

a o 1 " ! . . ,l.'... : A ,s!',

SC- Théos

ortefenitle client de Pents Lmse PRI »’/\pO sc p. tsenfe de ! nav.me mvantc,

'1‘. Ce poﬂefuulk. est- 1] confol mc ala t) 70]0016 AB(, 7 hlsuﬁz VOS leonscs pcu le. calcul c,l p"u le.’»

Fald g : i il - i e g T heg ; e b
{Travml demamle $ias § '
1.~ Quels movcns peuvem élre uulxse< pom répondre & son bcxom en commuuam ? (” Pts) o

TN

) .

jpom annc,e 700‘)

"l"' .

¥
e

s;')éuahsec, dans la-;j

7
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R en 1990 la sociélé MAKOC CONI«U;& tabrique des cabines de doug hes f"[mpc 3%!’1
~~ hydromassage et d’autres equnements (radio F¥; téiéphone inidpré...). AP iy
ColUne g gtmme utcndue (cabmu de douche anguldire 60 /60 cm et cabine dc dow ies canccs du 60 a 90

. ' .- km) une féponse rapide & la demande et une force de vente efﬁ ace lui ont pstmis de dcvemr en’
S huelque% annausi un dcs pnnm[‘)aJ‘\ .abnsar&s ledi\\\dmu Lm cc domame d cu,nvm, PRI

plc<; une croxsqdnce souteuuc du c,h' fm d’ ﬂf“lfu._:“ I \)1 dre d,c 20 % Jar 41., fes umg,m de

- Ientreprise constatent une certaing morosité des veutes. Seloi elix, celle-ci s’ E).})!IUAUQ pai 1:1 rndlun’é-‘f :

¥ | u secteur avec notamment un accroissermient 1n!polt‘1l u nomm@ de concurients atiirés par fes L

' ;_',mzirges confortables qUiilaffers o HRUTE 05 o 2 e TR £ POl "_j- :

i Devant cette 31tuatlon d dutant plus pr cocwn ite quc curt. ins cone urm‘ts scmbl"nt voulou
= 5" u1gdger dans une g,ueue des pu\ la direction de I’ udnpnsv oecxdu de réagir. ;- :

Wi PR

.] rois opuons str 'ucg,nqur,s sont (}lors umsau&s

« . Augmenter.lesi exportations qui sont,.péur i’ mmant mw'hmdeea en p:mpe‘uﬁa. ¢ J q'm'urhéo": o
& " riches de proximité (ld grande c.\pmmtion nest pas &.nvm cable én rat<on de couts
1+ logistiques élevés et des frais d’installation des cabines) ; S ARG g
1.~ ‘Commercialiser de nouvelles lignes de- plodurts comp!emmmu'es ges n.odm puncnmm de -
: - o 'entreprise, comme des siéges pour. clbmc,s an Udcxap ints, lc c,cc,as\,nes de ncuovwe lcs s
|" "+ douchettes hydlomas*;a;,v : ' el o e
j | - ' Entrer sur un nouveau steteur d “activite ui 80iL, & far mn«,mnu, des cabings de douchc' i iOins nf
S0 luxueux et qui présente les, poten(mInm mumsw:tcs de dcveloppunsn». notamment lés " . -
SN | 1 produits de balnéothérapie. T £ N

Travall demande : idas ; i
e E o , L - :] P
H . ' _.. @

: _1_{'_/\;1alyscrf les trois optlons env:qag'c ,_&,m— f*q dn.c*m.nsé,, dc 1d kouc e v Au\( :( C(;NFORT el
' a\"a‘ntaaeS' et incor;vcments (3 pomts) =% "

2 L e\pondllon vers les maxchu mln"s de . proximité- vous semble- -elle ia 'so Iulnon la 'Jluaf': “

pertinente ?'(5 points). MQM%\ \xmwmm by uwcmmé&f(’l

1 . ® oo e : T L

+




P r_cn cllcnts de votre punt feuille. font partie ﬁu acgmrmt concerné

"'!}ﬁssicr N"I : &/‘9 . - : . : - ( AL mﬂ)

Vous €tes otd{__,lalle chez BRICOMA (wn{c de mals :Iiri de bucolage) Cette‘ entif‘pnse utlhse une L
méthode de scorage. Elle propose une. offre promotionnelle. pour le lancement d’une nouvelle .

“tondeuse & gazon destinée au jardinage dmn,.s.zc,}u- : fina mement au taux de 4. 2% sur 3 ans VEEH e
reprise de 'ancienne machine. bt BV IENN o o
‘ Pour repe) a’r votre cible, on vous remet le table'm d s crltm ed ‘;wvant

Critc‘zres de scorage 5 Ci‘iiimsde mpm*mn e i ,Cm:ffi‘.:'wjxﬁ.s de pondération |'- 0
| Revenus annuels | point pour moins de 60.000dhks ~ | . - sl R

2 points pour + de 60.000 dhs:

Age de la machine © ~de2ans: ! point il 4
T : 325 ans : 2 points. ' g
6 angett: 3 points -

| Financement utilisé -  «"Comptant.:-! point- b = < A

Cl(‘dll bancaire personnef : 2 points
Cledltentiepn e ! 3 pomls '

- Travail demandé :

{
2. Quel(s) client(s) allez-vous contacter 7 (4 pm
3

Les clients qui totalisent un score pc,udc,re, qnpcrlm.i a ”0 pomt bénéﬁciemnt d’une remise de 10, -~

% sur la machine. : 4

Glients Revemx annuel Agf: er Ia xmwhme - Typede L
; , ' e I - actuelle | financement utilisé | .
Ben Abdcllah 45.000 dhs -~ - " S5ans - |- Comptant |-
RIADY ’ = - 65008 ke o - 7ans | Crédit Entreprise
BISSATI 120.000 dhs o 2ans . | Crédit bancaire

{. Calculez le scare obtenu pour chaque ciien 8 1,,”)

. Que pensez-vous des critéres utilisés 7 (4 pis) : :
4. La vente de la machine permct de dégager une. marge - de 200 dhr Lf‘s (,onls de lf*temxon et
- d’approche clients sont estimés a 800 :[h 5, ceux do ]d repr ise, a )00 dhs Lqumez In valuu de la

fidélisation clients. (4 ,)t‘s) ’ s

l;\ﬂmen dz fin d\. for

v ) "Plagc.ZAﬂ




¥ Dossier N°2 : : UL NS W e (A6 peings) i
A-(@Bpts) L e e : R ) b
c-La” société  RESTOMAT  spécialisée  dans  a wmmema!ndhon du - matériel’ de . i)

o R lestduzatlon mdusmellc dlsposa de commcmau,\ Gui t,ffuuuent des visites aupses de., chenta
o _'suwants ' i : » e S
o w Les hotels (30)
Les restaurants (80)
; .' Les Lafcs (20_0)

- Les commerciaux vxsntent les hotels une fots pdr mmf; leb lcsmumut.s 1ous les l') |ouru el Ies
7 cafés une fois par semaine..

M. KILANI fondateur et DG de RESTOMAT lcmct en cause |'organis atlon de sa f(me de vente. .
Il considére qu’en moyenne !a visite en hotel prend 111’%0 i un ::ommcrc:al en ncstaurant Ih et en

e o 40 ORI Mt it

café 30mn. S T st R L
* II'se demande combien devra-t- 1l avonr de commerciaux sur loutc la wglon ik et o B oSl s S

ﬁEn sachant qu'un commercial travaille 8h . -par jour et 5 jours pdl” semame et en dlsposant des
/ mformaﬂons ci- dCQSUUJ, vous effectuez lc Lrava:l dumanda., - -

» Clnil’re d’aﬂaires ,amluel 'du. i sécteur- .»d’vimerv‘entiun “du I’iﬂﬂ 0{){} dh;.
commercial I e Y
Marge brute/sectenr ~ = R e T "mm {m{}dh
Nombre de visite/an .~~~ o 1 500 ;
‘Salaire + charges sociales : g U 1-120000dh -
Fraisderoute : 2 el s 30 000dh

: '_J mvatl ttemandé : : '
1. "Calculer le codt d’une visite. (2 pts) do
- 2. Calculer le chiffre d’affaires par visite. (2 pts )
3. Calculer la marge brute du commemal par visite. { 2 pts )
; 44 Qucls sont le outils de mo(wation pour mntwer lcs commemmux (2 pis)

B- (8 pis) | _ , ML ) o
ol enlrepu'se MI:DI(, SUD Qpecnhau: dam Ja Lonn.xemah atxon de lorriciels 'def ~scanne'r-.;ef
. d’appareils de radiologie, a décidé de lancer un nouveau logiciel 3D

: AApxes 3 mois de lancement du logiciel le directeur conunucxal a faxt Ic quwn d un. de ses vendLuls L
qm s occupe umquunent dc Ja venie de ce lugu- ks :

L bl A Janvier .| Févpier - - |- .. Mars ..
ST L e al 7l 31875 ol e TR
" Nombre de visites o "9 JRENE R o et DS
Quantltesvendues 7 M, I AT S s
o B enioes ;écf» , _ ——
o ."‘L"entrepnse vous soumet les objecnfq relatals ce i 1C|cl pom ic LK'HTIESU& janwer..Lévrxel nars.
7 + . par commercial. o, AN ; R R
lanvier | . " 79688 -
- Février ST 9688 Y
; Mai"s W -,."79 68.8'

anm_cn_df: finde ionrnam)‘nffSC le_trqgc,‘\.la-_ Sgs-,mp {_Pngé IR o,




1. Commentez les résultats de ce cmmﬁ'crcnal (Zpa‘;) e L R
2. Quels sont & volre avis les indicateurs nccc sanc,s ;oux evaluer la pmducuwte dc: cc:-j;-f--"

* 3. Tracez un tableau de bord pour ce commelcxal avec commcntazre (2 pts) e
4. Quelles sont les actlons a meltte en ceuvre: pom augmcntex h pl oductxvuc de cc: commctcnal R

e DOS‘HE! N°4

i

" Travail demandé

conimercial 2.2 pts) A bt Joredis

T pts)

" |'Dossiernes ; ¥ Al T el e R | (mmq)

- e qui est.des charges mdlrectes et de la commanda N"(‘fli}

Une ~énlreprise_, implantée dans Ja région de Meknes fabx ique un pxoduxt umquc a pamr d une--_,:;;x'
Seule matigre premiére. Les donndes’ relatives au' mois de scptcmbic 2009 sont lc< suwantes pour %

- :

ok
i
i
4

Désngnahon : I‘otal : Approvisionnement ,Atelieri o AielierZ “ | Distribution |

Totaux aprés 476 406. ;9T ASeRLIE ) 7200 450 150480 31996

i /. ik'epmtition

Secondaire ; P o e I e i | Tl
i| Natare unité . - iy . Kgacheté . _ Kg uulise H.MOD- i iljDi—I-_(j.e._CA"-__ o PR
el deemvie. Do s S : S B
4 [Nombre o, | Y. 2 I B T S 540 11599800
"ECOHtUO 7 Ay ﬁT},, ﬂ,;@%

(N EON o

T La commande neC 48 est totalement cxéeutve en septpmblc 2009 et vendue 173 750 DH
> 1 Elle a nécessité :

1 -2 850 kg de matidres achetees a 12,40 DH le kg; gl
= _' - 620 heuxes de MOD de production a 76 DHI heurc

. T ravail demamle *

N Completcr le tableau de rcpaltltlou des Chd) ges 1ndur=ctes (7 pts)

Calculer le cout d*achat des matmrcs utlhsves poux la Lommande N°C48 (Zpie)
Lalcu!el le cobt de pr oduction de la cnmm ande N””48 (pts)y

‘Calculer le cott de revient I commandc N°C48 (2 pts )

: C alwler le résultat réalisé sur cetle commande:: (Zpts)

tn D u Py

[}

A—(]Spts) - 2 e Surigaari

. 1L& société NEWCLIM lmtallee a Ollldd fabnque der; qystome& de clxmatlsallon pour Ies

‘bureaux et les hotels. Elle prospecte le marché du Gabon. :
Elle dlspose de 3 modeles dont le TURBOCL!M 400 qm repl esente le m]leu de ¢ gamme

Vous dlspose7 des donnees sujvantes af ind’ effechlu lu tl avml denwnde

P '(3(3 Dr}ixiﬁb

e —




S B-(Spiy)

o destinés & leqmpement de magasins. Les mamhandms amvent par: bdtcdu 4 Caoablanca Le
o blue\u de dédouanement est a Muhammuha ‘

Duume°' , v
- Cofit de production départ usine emballé en cmsce carton lc'nforcc 4700 MAD
A ce colt de production, il faudrait djoufm les frais auwrmts pm appareil : T g B
® Manuel en Anglais : 30 MAD - . by e, g peapi AR
Adaptation €lectrique : 60- MAD ' ARt :
_TFraitement anti- humidité et air marin 4 MAD
Filtre renforcé : 70 MAD
Amortissement de la prospection commcxcmie lO{) MAD - ;
- Taux de marge habilmilc sur cofit global de revient départ usine :20% v,
: anon umqucmcm par Lon‘renem 20 pieds euxt 80 apparexls par co,iicnem f‘

Lo g;st q____

T Traltement douamcr e\pml 40() MAD :
/e Pré-achieminement routier jusqu’a Casablanca : 3300 MAD_

© o " Frais portuaire et intervention du transitaire : 300 MAD

# Fret maritime et assurance vmrmmc jus qu a Llhwwﬂe : 00{) LUR
" ? e« Post acheminement Au Gabon : 440 FL} :

5 o & © © ©

W a6
3 gsmeer Fyle s

vaalldemmzdé° " : R SO S Sl S SR

.4

1. Pourquoi I’ entlepnse Mdmcame d01t t- ellc mpomu dc:s adaptat:ons a son produn en vuc de
Pexporter ? (2 pts)
Quelle est I'utilité, en commerce internation al, du chmx d’un mcote:m ? @ pts) :
- Le choix d’un incoterm influence- lmll la dé¢ mrmmahon du pfn de ventc. export 2% Justif' ez
2 pis) .
. En prenant en considération lcs do;mecs Cl—dbb et'whx un prm de venk Pxpon ,vus le
marché Congolais :
- & Selon Pincoterin EXW, (4.5 pts)
h Suon 1 incoterm C‘!F 4.5 pts}

-""3}3‘

4:‘&'

NB I FUR~ 11,36 DHS

“Vous importez de Singapour des appaiem pour e pesage et P t,txquetd;:e des pl oduxts pm@mbailés

Faclure FOB Sm,oaponr 646 /4 U‘:.D
Fret pays tiers : 1809,9 EUR ;
- Assurance : 212.8 EUR ; ' 7
o ~<F'ret national : 4436 FUR
.+ ~Droit de douane 3,3%:
TVA :20% ;
1 EUR= 1,21 USD.

Trrtvm[ denmnde ;

Qu est-ce qu’on entend par Vﬂfﬁlﬂﬂ] Jouane ’ et quellc‘s ‘»ont h,s mlonnalnons née éssaites pou:

la déterminer ? (4 pts) Lk Ve fqu U\ Q w*w d? e "%(‘uﬁﬂt ‘}u&v S :
2 Déterminer la valeur en doiane (2 pts) l 23 (39‘ QCQ . :

3. Df.,tummu e montant des droits et taxes :
‘a. En EUR (2 pts) : ;

h. En dnham marocain sachant que ] LJUI H 34 Dhs \2 nts) i h é\& Lb\*‘ﬁ‘%
4 Udbhl la hsle des documcnts nemssancs pour le uedouancmﬂnt (5 pts,) oa Qg' d\ Mﬁ?\ “ML'

,.......«....-....,..4._,........,.._.1......«.....,....u....‘..-,..,w..-.... sl

e '<!?pge5/7,;;' :~;4: ,’ A




'A‘:V,“"AHMADI Shmane cst le gérant de la >U]‘3LH"HP DAR LoSALAM sise

' reniab!e depms la dcuxuéme année d’ cxp!o;tatmn

. & quantltdlweo pourl aider dand le dcveloppcment de son activité.

e M AHMADI envmag,c de référencer un nouvmu produxt

‘?;'Dommes u’e’l opdratio: .'a'e pmnm!:an

_Ventes emmees sur (JOUL, : IOO lots

S8y

- Dossier n°5 ¢

(14 nmnts.)

A -route. LI ladnda a‘-
+:Casablanca, depuis 1999, Ouverte toute la semaine, méme le dnmanche matm la franchise est

o En qualilcz de I‘uture recrue, M, /\HMAD! vous dr:m'mde de mahsc*r un certam nomlne d’ analysvesA "

I Cwmnercmlzmtmn d ’un nalevmu nmdwi

o | pété de dmde Pour fixer le prix. de vente il dispose des résultats d° une enquéte leahgee par le
syndxcat profesuonnel des pr oductems de px odmts dér wé de la viande de dinde. =~ .

Que”es sont les deux queatnone posecs chs I enquete ? (2 pomtq)
Quel est e prix psychologique du produit ? (2 pomts)

Suite d un appel d’offre la société FAVELA propose ing
“moyen apphquc par M, AHMADI est en |

que le ] pr!x de vente a(lcndu pom le comon’umteur 7(

Qffre Lommexcmle Le ldux de marquef :

T omts)

5 ?‘Proposmon de FAVFLA

- Produit : Paté de Dinde
L onds 250 grammes _.
uantité Tivrable': pdl‘ 40 umtcs minimum
Prix de vente unitaire hors taxes : 26 Dh
‘ '\-—\\____‘- .

: ,:4

Quel sera en def’ muf le px ix dc vente proposé éux prospects, justifiez. (2 pts)

".»t;II ”mﬂw!mn _' e b % b o

?M A‘IMADI couhcute orgamsm une momonow surun. fot de

p"tle de dmdc H pr OpOSL le pate de
dmdc @2 L!l‘il(?a de 250 g e 2000 des alam: dr* cuisse de dmdc) ;

, 2-""tabhq°pz k: cox"wte, de résultat dif Fﬁ'om’ic! ( )omtc)
© Quel est le seuil de rentabr!t(c en valeur et en veimne % (2 pomta)

R Quel est le point mort 7 (1 point) -

4, milef un c“(jmzv.an{:mfa sur Ope"lt' oJi :mru ﬂ""n en zﬂmlysmt ruulf bi]!lt (‘ pomt)

:out de l aif" bhaf,e + bon partrupat{on 'c.onco'{rr‘s. 50 Dh L

Un mage au 011 esl 01 gan isé ponr gw m un mc;\ de j ;u< d une valeur de 40 Dh

M AHM;A DI apphquc' d’ aunes chameo var mble moy_ennc_s 'dL 0,5 D}'{. par prodult vendu -

o oty mwwwwmwaeww o T
Examcn df‘ ﬂude fm _n T‘;C- Pmuquc \’3 Sevs’nn mm 2010 .

G e e A _ ALY .+ Page6s7 .

pas, encme present dans .son ]meane e

peneral de O)% Quelle sera’ !a marge degagee amSI e
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