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Iiliere : Technicien Spécialisé en Commerce ; :
~ Niveau : Technicien Spécialisé . Epreuve : Synthése 2
Durée : 5 heures. v - I uﬁmg /120 Points
Document(s) et Matériel(s) autorisés : !

Liste des comptes du plan comptable général, a ’exclusion de tov e autre information.
Une calculatrice de poche a fonctionnement autonome

Pocument remis au candidat @
I.’examen comporte deux parties, comnposée chacune de pluaxcurL dossiers indépendants.

Y - >l . 2 b ~
Conseils pour la réussite de votre examen :

» Procéder a la pagination des pages des copies de réponse

= Comimencer vos réponses a partir de la deuxigme page

» Meltre les parties 1 et 2 sur 2 feuilles séparées portant vot ¢ identification compléle
» Reproduire le tableau suivant sur la premigre page de votr feuille de réponse :

. Note

Dossier
D1 : Stratégie commerciale /20
: echniques juridigues :
Partic I Techniques ji ua'lq.uas , S
, | D2 Management relation client /20

E-Comumerce

Epreuve Dossier

'

TOTAL PARTIE 1| /40

D3 : Management de la force de vente : /20
Environnement internaiional j

! g D4 : Douane (Incoterms) = 720

; Fartie 2 . N C

Paiement a Uinternational g

D35 : Comptabilité analytique _ /20

Do Douvane ef transit : /20

TOTAL PARTIE 2 / 0
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cartie Ly (40 poi.

L'entreprise AM ANOUZE fabrique une gamme d'outillage & main. Ses produits ont d'abord
été distribués par le com nerce traditionnel (drogueries, quincailleries) et ont véritablement atteint une
diffusion nationale avec le développement des grandes surfaces spécialisées. L'élape suivanle a é1é

l'exportation en Europe n ais aussi outre-Atlantique.

L'entreprise con nercialise ses produits au Canada par le biais d'un importateur-grossiste,
Davis, auquel elle envoie Jes produits en vrac el portant le nom «AMANOUZE ». Cet intermédiaire les
conditionne et appGse 1 marque sur l'emballage. 1l approvisionne des magasins spécialisés dans

l'équipement de la maison, du dans les articles de bricolage.

Les ventes ont régulieren snt progressé. Le potentiel du marché demeure important mais exige désormais
un effort de communicatin élevé. Acceptant de prendre en charge 70 % du .bUdgCt AMANOUZE exige

(ue sa marque soit appos: 2 sur les outils commercialisés an Canada. e lancement dunie gamime de clés

|

apparail comme l'oceasio | de mettre en czuvie celle nouvelle politique cominerciale.

DOSSTEELR I 2 0 ,)oml 8

1. A volre avis commer peut-on faire la distinction entre un commissionnaire et un courtier?. 2pts
2. L’agent cormmerciai:de la société AMANOUZE lui précise que ga formc de distribution est
un qPi gey-1 back » (ortage).On vous demande d’expliquer @ ..c...ooocviiiiiiinieii v 2pts

a - Ceztle forme de distribution ?

b < &onmode de rémmunération ?

.

3. AMAN 'OUZL est pi cfois confrontée a des litiges lors de ses transactions internationales,
elle peut opter pour : "ubmagbe Expliquer ce mode de résolution de BUIOE o s e v o e DS

,,,,,,,,,,,,,

4 Pour micux cerner l marché Cauadmu, la sociélé AMANOUZE vous informe des données
suivanies :

BLEMENTS 2000 | i 2010

Importations € 1 milliers de Dl ' 300000 | 450 000
ﬂ\“v/z»xlcmr le()llléfzgfﬁn milliers de Dh 320 000 i 20 000
Exportationﬁ e»i: milliers de Dh 520 000 ‘ 440 000
Production en nilliers de Dh 3000000 | 5000 000

- Calculer pour 2009%’6( 2010

a) les Consommations apparentes

LR g ok SERRER T T SRt Ipt
b) SIS TR e COUVE HITE ooty imsissiommosvabans oot e ot 1pt
¢) les taux de PENEHAHION (i 541 3337 e i e sl s b Ipi
i L .
TSC Bxamen de Fin de Forn alion SYNTHESE 2 2/6




' 5, La connaissance du m¢ :ro environnement du Canada est fondamentale pour le diagnostic
externe de AMANOQUZE . Citer les éléments importants & analyser pour chacun de ces

environnements

a) L'environmement -50ciodémographique .....oovevinismncesmnicnninsitoizen s 2pis
b) Lerdionnernent Uridicos POLIONE womimssinimssimmpusssosaes susisbons T s - Ipts
¢) - Lenvironnement, sclinolBEIQUE e iin st oot shsmessvssnmos .....2pts

6. AMANOUZE a appris Uentrée en vigueur en janvier 2011 d’une mnW;Hc version d’incolerms,
elle vous demande d’exp. quer : b
P BT ety B L bt B Rl et A EE erensess enss v g vevendenns Ipt
b) Quels sontles anc ens incotermis que DAL 8 1EmPIACES . conbismmimun ssmmms o sliesein ipt

7. La convention de Vies ne est une référence pour AMANOUZE lors de ’établissement de ses
contrats a I’international. Donner le champ d’application géographique de cetle convention...2pts

DOSSIER N°2 : 20 1 oints

Chez AMANOU E, les commerciaax sont dotés d’une solution informatique qui les
informe, en temps réel, ‘1e la moindre anomalie dans le comportement de leurs clients. « Par
exemple, dés que la cowm e du chiffres d’affaires d’un client diminue, le commercial en charge du
compte est immédiatermant alerté, illustre MLAZIZI, chel d’une zone commerciale. 11 fait alors
remonter 1'nformation us,qu ‘A ]n Direction Commerciale afin que soit défini ’action a mettre en
ceuvre. De son coté, ]:.Directeur Commercial conseille d’utiliser .une méthode statistique
permetiant d’éablir une probabilité de départ pour chaque client. Grace 4 une analyse fine de la
base de données, dans 1:quelle sont conservées les fiches des anciens clienis, on peut identifier
pourquoi tel ou tel achetcar a, un jour, décidé de ne pas renouveler son contrat, explique-t-il. Reste
alors & rechercher la prés :nce éventuelle de ces mémes caractéristiques chez les clients actuels, afin
d’adapter son traitement ; ux symptomes de chacun d’entre eux. Une méthode efficace, qui demeure
néanmoins (ributaire de 'a qualité de la base de données. Chaque contact avec le client doit faire
Pobjet d’un reporting cc mplet, aussi bien de la part du commercial terrain que du service apres
vente ou encore du se;vice clientéle, Le moindre appel doit étre noté et la plus  pelite
insatisfaction, prise en co npte car, cumulés, ces petits riens peuvent €ure a I’origine d’une rupture

1. Pour quelles raisons 1's entr eprises accordent — elles autant d’importance a la fidélisation de
leuis.clignts:? «....is FORL T STOE RSSO T N TN . WU § S S N SRS N bR 4pts

2. Quels sont les dlf{me its signaux précédant le départ dun client 7 ..o oo dpts

."\ : : : @‘d

3. Quels S‘“dm les m()ycn de reconquérir les clients sur le départ 7@&) TS I AL dpts
4. AMANOUZE pense etabln un gsystéme de carte de fidélité. '
SOncllespntles specific B R de BRiSYSIBME: T oliiinn maiim busish imsse ssoussms HPLS
-Quelle "ont les avantages que peut procurer celle carle de fidélité aux clients
d’AMA]f;IOUZE ............................................................................................. 2pts
5. Daaslebutd’ amphm r sa productivité, AMANOUZE se lance dans le commerce
electronique Pour enchurager sa décision il vous est demandé d’identifier les avantages
du e-commerce.......... A dpts
TSC Bxamen de Fin de Fonr;ation SYNTHESE 2 3/6
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(80 point

DOSSIER O3 : 20 points

1- Quelles actions s iggérez-vous au niveau de l'importateur, des distributeurs et aussi

des consommateurs poy r soutenir le lancement de ce nouveau produit 7 .o 2pts

2.1.2 société AMANOLIZE a réalisé une enquéte concernant le lancement d’un nouveau produit sur
le marché.

Prix proposés en Dh | 20 | 22 30 45 | 50 5 60 65
Réponses prix | 0 0 5 40 64 | 100 | 144 | 20
Réponses qualité - 80 172 76 44 28 0 0 0 |

i a) Quelles sont les ‘questions que I’on doit insérer dans le questionnaire pour le prix
psychologique’ .o it R R R e L 2pts

D) " On vous de man le de caleuler le prix psychologIque? oot 4pts

<) Sachant que la population mére est constituée de 360 000 personnes dont 25%
e consomeipasices produits, Calculer le chiffre d’affaires prévisionnel 7 .2pts

)

3-Pour sa nouvelle poli :que conumerciale, AMANOUZE pense recruter de nouveaux commercigux
en passant par la métho le de recrulement externe. Expliquer les démarches auxquelles elle peul
O T O TSR o o i b b e o s e ik o o b gt oma o v b i s s 4pls

4-1entreprise AMANC ',UZE désire bénéficier des prestations de 'ASMEX lors de ses éventuelles

prospections, préciser le role de P ASMEXY o 2pts

5.1 .a société AMAMNQO JZE vous demande de travailler sur I’annexe ci dessous :
Sachant que : ; : Ty ;
o 10% des clients rep ésentent 60% du chiffre d*affaires global L diy o

s 40% des clients rep ésentent 30% du chiffre d’affaires global
o 50% des clienls rep ésentent 10% du chiffre d’affaires global Loy \ o

Ventes en 1150 | L 020 | 4 500 |15 750 470 | 1550 |23 850 3900 | 836 45
T T v o v N O O N e B
ey Tl { S;f e du tableau ol ,

Clients K il M N O P O R S i

Venles e 760 [ 680 | 1050 | 910 | 690 | 710 | 570 | 1040 | 550 | 5.570

Clienls ./ A | B G B I G T ] ]
5

oy R R B =

1000deDh | AS oAb | 9 ] AN |oAs AL [ AT LD NG| 5,

Veuillez classer les informations concernantles 20 clients selon la méthode ABC, 4pts
" !

TSC FExamen de Fin de Fomalion ; < SYNTHESE 2 ' 4/6
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SBSIER N4 : 2¢ points

Vous avez & o yaniser une exporlation depuis CASABLANCA vers la FRANCE (port de
Marseille puis vers Par 3) concernant la vente de 60 000 produits au client Jean Luc;
¢ Poids net dv la marchandise: 150 tonnes T i L
* Dmballages :n 600 caisses en bois ; ~ ’
o Cofil et dim I:1'1s£9.9; d’une caisse de bois de 1x0,6x0,5m e;;(\lfi() Dh; No A Los =000
e_ Massc de Ta caisse vide (tare) : 20 kg ;, AR 900 ey T
o “Valeur de It marchandise : 3 650 000 Dh.

T éhﬂh@‘fbv  ® \Transport uSine-port de Casablanea : 2 500 Dh

» ~Tarif mariti ne 4 l'unilé payanie (UF) 360 Dh ;

s ~BAY (Buri}',fr Adjustment Factor):2%;

v_ CAF (Currency Adjustment Factor) : 1,5%

¥ . I'rais de ch-z’fgemeng abord:3 Dh par t.‘ra‘nch_e‘dz,l()o kg ;

¢ Déchargem !5!1[ ;4 Dhles 100k ;- Lgdo bHS _
¢ Post-dchem gement vers Paris : 950 € ; '
Assurance {1),2% de la valour CIF majorée de 10%.

= TVAde 19,6% @ Tt i

® \DédOU‘c}HﬁH? =nl export : 560 Dh . o
©  Dédouanen: :nt import 10,5% du CIFF |
v She= LEan. o

» Pour tout ca cul, prendre deux chiffres apres la virgule sans arrondir.

L. Calculer le coiil global de cetie exportation en faisant apparaitre les valeurs suivantes : FOB ;
CIF et DDP. Déluire le coit unitajse de chiague produit? . 1, T (2 42 -+ 4pts)

2. Déterminer les vbligations de Pacheteur pour ces 3 incoterms...................................‘...Bpts

3. Expliquer a3 M. AMANOUZE pougquoi, les-exportations sont effectudes hors taxes alors
que les importa ions sont TTC? .2 W Mads W\.LLQ@,,LLLBL&M‘)&QM@N .............. 2pts

4. L’importateur Farisien Jean Luc vend chaque article aux détaillants en appliquant un taux de
marque hors (ax= de 40%. Les déaillants ajoutent 10% comme autres frais et appliquent un
laux de marge §'u coiit de revien( de 35% plus uneé TVA de 19,6% au consommateur final.

Caleuler le prix payé pavie consommteimhediot e S L L 8 L dpts
5. AMANOUZE waile avec Jean Luc depuis plusieurs années sans.aucun incident. Dans ce
genre de situatic a, quel pourrail e le mode de paiement Je plusadéquar 2.0 3pts
b

]
b

DOSSIER N°5 : 2( points

M.AMANOUZ . sonhaite réaliser une étude sur la rentabilité de son entreprise.il vous
coammunique le compte de produils et charges Annexe 1 et les taux de répartition des charges
Annexe 2 ; '

L Etablir Ie tableau de répartition des eharpes..Lal Mg 1 S8 dpts
2. wPrésenter le (ableau différentiel faisant apparaitre le détail des charges

variables, la marge sur cout variable ef Je resullat g, Lol T T Opts
3. “Calculer le séuil de rentabilité ef le PO TODBE 0 s tnnt et s 4pts

Une étude de m' rché a permis de faire apparaitre qu’un doublement du chiffie ’affaires
pourrait étre atteint dés \’an prochain.Cependant on estime que pour accroitre le chiffre
d"affaires actuel, une m'dification des siructures amenant un {riplement des « frais fixes » egf
nécessaire. (Les produi.s financiers ei fe faux de marge sur coiit variable restant inchangés)

4. "Dans cette hypothése, déterminer le résultat prévisionnel, le nouveau

'sevil de rentabilité et le nouvean POINt MOort oo Gpts

SYNTHESE 2
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A wexe 1 Le comp
Achats de maliéres plumc‘r Sy
Variations des stocks malidr g premitres

Achats de services extérieur:
Aultres services extéricurs
Impéts er taxes
Charges de personne) ‘
Amortissement d’ exploitation
Provisions (’ exploitation
Charges financigres

Résulta

'

C ha%es Y

mL"u(u

Achats de services extéricn t
Anlres services extérienrs
Impéls et taves

Charges de personnel
Amortissement of provisiong
Charges {

nmm u,u S

: Z(}g)uim i

_.,..._.....M_....x_‘_..w...“...mNw..‘.‘

Mr AMA N()UZT vie l(h réaliser une ;

Pextrait est Ie sujv; ant :
o Valeur de Ig n‘mhf‘re | '1
¢ Mise d FOR )())‘f,
s Fret mari ime : 6 800 jl
*  Assurance : 85() $
*  Aconage : 40() D}y
*  Post achunmun[m
T /.5 6
TVAR0%
¢ Taxe parafiscale: 0,5%:
s 13=856 Dp
1. Déterminer Iy valeur déc) laré.,
2. Calculer leg droits de douane
3. Déduire le cofit e celle im Ipe
4. Préciser 1a d lifférence entre u: :
5. L’entreprise AMANOUZE d

¢ Droit de douane -
Z .

g ey AMyen 'f“"'

.

,"I ‘a(, I'mmcn de Fin dc J UUIMHDH

:‘zz, hexe 2 : L

Im mr‘wx om [lxv

exigibles,

332770
80 960
40 210
9.570
12 300
657 900
32 690
3 100
13 200
135 890

Hl BL',_]‘__,__,; I Tais ; ixe |
40 210 12 448 |
7370 1\y 20%
12300 | g 173

657 900
35 700
J 3 )()

u NN

d0%
51009,
100%

miere ;40 000 $

4 500 Dh

en douane,

baliog o
crédit d*enle

Lokl o 'ﬂ,;'a %

<£$ taux de zep.lrutmu 1 de

mportation de cery

Venles
Variations de stock des produits
Produits financiers

de fdbru auon

27762

9\1“1“ aF

o >
i 3 =

aines matis

evement et une objj

it remplir la DUM lors de cette nnpo;lauon ex
de ce document 9Cjer les dif érentes parlics & rengurmcx

te de ¢ produits et charges

.‘\._.__.\_‘.,., e

$ (‘h'u pes

rldl‘; vandhl(,

15(1[1()11 cautionnée ?

finis

w3 67(_1!
5850 |

GO

i L)m venle

4 () 70
3/6

iO %

stz e B dplis

...... dpts

Pliquer Putiljie

IES premidres dgng
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Kilicre : Technicien Spécialisé en Comumoree
Miveaw : Technicien Spécialisé ‘ Lpreuve : Synthése |
Durée @ 5 heures, Daréme 1 /120 Points
.

!)nulmcnt(s) of Matéricl(s) nutorisés : '
Liste des comptes du plan nomptlblc général, & Uexclusion de tou 3 autre information,
Une calcula trice de pod ¢ & fonctionnement aulouome

Document remis av \,,mr’um! ; !
Lexamen comporte deux parties, compusée chacune Js plusicurs dnssicrs indépendants,

Conseils pour Ia véussite de votre examen : :
» Procéder & la pagination des pages deg copies de réponse !
»  Commencer vos réponses & partir de Ja deuxiéme page
*  Metlre les parties 1 & 2 sur 2 feuilles séparées s portant volr identification compléte
» Reproduire le lahleau suivant sur Ja premiére page de votre feuille de réponse :

3 il
i

|

Lprenve | Dossicr i
2 = Y L -)SH(’
D1 : Stratégie commerciale i W ’/;,’ (/
Partie |l LeCMigues juridiques - Tpa At
D2 : Managcment relation clicnt /20
I-Commerce OB e ke |
. FOTAL PARTHE | / £
D3 : Management de Ia force de vente e /20
. nviranuenient internatio il =
Furtie 7 DM Donane (Ine ()f(?rzrrv! C /20
ALajement a interaationgl Sl e ey
Tl ’:m@gym o ) e /20
Dr’ L Dannne of tronsit s # e /i‘l
o ?‘”/?L PARTTI 2 /80
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(40 points) ]

Lentreprise BIOS: IAMP 4 8¢ créée dans les anndes 2000 pour commercialiser une nouvelle
~gamme de shampooings deslinds & remédier anx probldmes des chvew, Liefficaciié de la méthode
assure un rapide succes. Les venles se développent au Maroc et surlout i l'étranger avec une forte
implantation en Arabie £noudite et au Qalar, Lentreprise devient, ¢ 2004, Jleader mondial dans son
domaine el obtient 75 % . te son chilfre d'affuires sur les marchés extérieurs.

Les responsables d » BIOSHAMP soul toulcfoin conscionls dc fa fragilité de celte croissance. En
effet, l'adoption d'une strard gu_,__ de mche a pour conséquence la 1éalisation du chilfre d'affaires sur un
seul domaine d'activité sir t tgique (DAS). En d'autres lermes, 'étroilesse de ce marché ne permettra plus
une progression aussi éleve e des venles dang les 1’)1‘0(;?1;1511@5 années et engendre des risques importants pour
la pérennité de entreprise. ‘.

De ce fait, un amt lewx programme de recherche a 616 (,iécirh; alin de développer de nouveaux
produits pour €largir Ie ch mp d'activité nolamment dans le domaine (s S»f'),:ills de cheveux .Des accords
commerciaux ont €€ cone g avec des entreprises innovatrices (qui ont rongl de nouveaux produils mais
ne disposent ni des ressouces sulfisant es, ni d'une struclure commerd m, pour passer au stade de leur
commercialisation. I'

Ces orientations n quidrent une rcorgamsalion ¢t une redéfinidon des Lomp“{(’l]"ﬁis; I slavere

nécessaire de créer deux lliales de comner i

I L,_L'yw en z\ dme Saoudite et l'autm au Qatar,

d'embaucher des cliefs (]C-}i[()dl.li[f; et de revoir I'organisation opérationnslle par zones.

DOSSIER N°L :20 poi its

L. Pour mieux cer.ter le marché Saoudie 1, 1o socidle BIOSH \MP vous informe des données

suivantes:
s - S '(i) [ E g
Importatio: s en n.u'lllic:rs de DI S Q.O() !‘()O 350 000
Valeur, ajor tée en milliers de Dh oE 120 ff‘.'OO - 10 000
‘Bxportatio:s en milliers de Dh | 320000 340000
Per uetion e milliers de Dh 5 1000 O() 1150 000 !

- Calculer pour 2008 et 2010

) leg tumde comve vuTS o e i PPV TO ORI OUP ORISR ' (<
b) les Consommaticns apParemtes ... .. ... ovveeecrossesosess oo ipt
¢) les taux de pénétaation ............... AR nion P o ot Y ST AN Ipt

1SC Lxamen de Fin de Foraation SYNT b




[

7 2. La connaissance du macro environnement de I Arabic Saoudile st fondamentale pour le
diagnostic exlerne dc BIOSHAMP, lc responsable hicérarch. que vous demande d’identifier
les éléments importan(s A analyser pour chacun de ces environnenients:

a. Environneme 1t sociocu

lturel. Lw}.\h-rfz..,)&mu@%%&u e ;LL& ............... Zpts

b. Environneme 0t €Conomique oo . L e R w2 pls

@ anuomlmnc'xt international W\W%gqﬁ,\gul,& ............ Z pis

5 I)I()C‘IIAMP ¢ 31 parfois

confrontée & des litiges lors de s+s transactions internationales.

Quelles sont les principales clauses i A respectet Jors de la rédaction; du contrat pour prévenir ces

litiges et ménager un nsyyen de € PTEUYE et e e 3pLs

.

4. La (‘omp exit:t du droil infernational pose parfois le pw[ leme de reconnaissance des
décisions des tribupaux. étatiques d’un pays par un auire pour exdct l;on. Comunent appelle t-on
ce principe de reconnai Sdnct: tle dERIBIONS 7, gk A ST . o Apt

. Donner la siynification des cléments suivanty duxglels recourt 13 ‘;SHAMP lors
de la TdeCUOJl de ses contrats de vcnlr.-z a inlernational ;

a) La conform ité matérielle

.......... T s yesis s e ani e v SIS
b) La conform ité Jumsdigme i o s 5 iy s s Ipts.
¢) La gcndlltlé ....................................... AN it el b BB Ipt

G BIOSHAMI: a appris I’
d’incoterms, elle vous ¢ smande o’
- Lincoterm DAI

- Quel est I’ an zjen nmotmn que le DAT 3 ]C‘JIIPIdLL o

DOSSIER N°Z :Z8poi s

Comment BIOS IAMP peul-elle vérifie

Avant d’élaborer une ‘straltégie,
d’information sur Iu bes soins et le

qu aprés avoir mmpw‘ le comportement des consommateurs gl

comment les individus Jrennent

entrée en vigueur en janvier 20 l d’une nouvelle version
c}’phquc

R R R T R I .

i e Ipt
..... s smmserisama A JVE

nr o asaaae

¥
U gue ses prod um -atleignent un nouveau arché 7
les pzo!c’smmncld du marketing doivent réunir le maximum
s opinions des individus qui cor :(HUPHI le marché cible. Ce n’est

ils peuvent savoir pourquoi et
1e-décision d achal,

Quand BIOSHAMP, dout les rég uira(” sur le narché Clai ieaf f*f‘u ‘T?C"!lLUJ_dUU décida de

lmm,uru 4 G o5 ﬂun,numuuulcn

besoing particuliers de, consommateurs

SUPENONLE de son pr DdL , clle say

marocain. Au dépar, Tn: responsables de BIOSHATL

(]E";’ consommalewns sac Udlb]la, m

des Ccog

\ U < ner a salisfabe les
St la socici€ avait bien conscience de la
marché saovdien est bien différent du marché
P ne connai:saient I)zLJ bien le compor tement
1218 J}J savaicnl que, s:i Jeur approche du marché saoudien élait

ot
41C

ralt Egalement que 15
i

mauvaise, ils f.(hOU(’idJ( r)f clans Ien rconquéte d’une part de marché MHJ?HIMH(

L Comment Ja société 131
connaissance ¢ i(.w ses r,,l,mu

2. Selon vous, qualle scrai

la s0ciété rmﬁ AMPI P

SHAMY peut—clle procéder peur unevéritable .
8.7

bt s ‘ratr'*gic. de relation c:,h\ ;f ine Lm en pmca} ai
résenter un exemple,...... ... .. PP 1 1
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Partie 2 : e T j (80 points) ]
)
Dﬂf;g' ER I3 : 20points .
BIOSHAMP vous d :mande de lui préciser leg uuunm ci-dessous: 2439
i) les 16les de s chefs de produits, MWV QP Mdﬂﬁ...%ﬁ.ﬂ%& WD, 2pts
b) les roles de; chefs de zones, ap,m? #0244 o ..qu%f s minda, . 2pts
¢) lanotion di_filiale de comunercialisation {JUL é’fmmi Quisiul, . 2nts
(.) A quelle direction seront 1 ultachées les filiales-. Justivics votre choix. ..., Zpts
2) lors d’une élude ¢ dit march¢ effectuée en Mars 2011, on retientles informations s uwantus;_\_ﬂ
 Lntreprises | Quantiiés vendues en 1000 Chiffi= d’affajres en 1000 |
SUNSILK * 4370 Q. 4E A B T T T
BIOSHAMYP : 1280 €,059 2980 43.F7
ELSEVE - 4050 £5.4% 5800 27
CAUTRIES (10 en m*pm s | 6200 ¥ 99 fHan] ’7-5()(')3“?‘§ . "
Talal Rl oD 15 900 : 21480 N
a) Calculer les parts de marché des entreprises suivantes e volumes ef on valeurs, 2pis
b) Quelles son. vos conclusions 7.............. L S e s s Soreas o ZPLS
3) Une enquéle réalisé » aupres de 200 personnes concernant le lancetment d’un nouveau shampooing
___a donng les résultai’; sIIlV(Ull“' A taR R e R o
Prix proposés en Dir oo { 60T )i 65 |68 | 0 | 73
_Qualité insuffisante JM o A6 L 40 OU i 16 4 |, 0
Prix trop cher “"':_M | 3430 | aq J 70 176 | &

Sachant que : Ja popula ion mére cst constituée de 2 500 000 persoraes dont 35% consomment ce type
de produit une fois par aois, LN

a} Calculer le jirix psycholopique? ., o o a1 LTRSS Apts
b) Calculer Jc: hiffre d’affaires prévisionnel mensuc l L L B0 508 vl T 2pts
4) L’en treprise BIC ISEAMP désire bénéficier des prestations de-la SMAEX lors de ses éventuelles
prospections. Précis jrlmoledu 18 SMAEX v Ty A A A o iy S ipts

DOSSILR N4 : 20 pui{,_ﬁs

* Le bureau d'études ; 1d fini le modeéle adapté aux, exigences d’un elient potenticl el Je service
comptable a estimé le Lrix de venile unitaire du s 1 1ampooing : 75 i,

Vous avez conti té la socisté [IM] BALLAGE MODERNE pour qu'clle délermine
Vemballape certifié ot ldaph a celte expédition (Annexe 1), ef I trausitaire BEN JALIL afin
' oblenir Jes miommtu s relatives a l'acheminement de celle e eX; wdnmn (mmmc 2).

. : y
1) Quelle séeurité st apportée a l'entreprisc BIOSHAMY cn avant recours 8 CMBALLAGE
MODERNI posrl'emballage de ses produits 7 Existe-t-il e autre solution % i kS
2) Vu les circonsta ices politico- économniques que connait le snonde arabe actucllernent, quel
mode de paiemiint allez-vous conseiller i BIOSTIAMP vis'a-vis de ses nouveaux

clients 2 ... YA SOCBICE . PR L)) T R G P SR, | Y Y e W3pts
3) Lorgde la rédac.don du contrat de venle, BLO SHANP a ini omm lu clause de réserve de
propriété, explicuez, utilité de cette c,l(m Kh sy seiney St uiasss s sersserssiin P 1S
4) L'offre de BIQOSHAMD est caractérisée par lfx dummmm a du pu EXW, T Olj el LIF,
Déterminer les + bligations du vendeur pour les UQ 112 > RN IR e L0 1
5) Déterminer le P 1:< d'offre que vous proposerez i ce client en Lumm apparailre les
incolerms suivy™is HXW, FOBBECII. o cis e e (2 pUst 2 ptst 4 pty)
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Annexe 1 : Extraits du [ax de la socié¢té EMBALLAGH MODERNE
Emballage pour 16 0010 shampooings transportés par voie maritime jusqu'en Arabie Spoudile:

- Une caisse en boig de dimensions = 1,14 m sur I Jorm ur, 02 sur Ia MFQLUI‘ 0‘96 m sur
la hautcur, ; 0 e < &\é‘j | 7%

- poids d’une caisse.en bois: 10 kilogrammes, f;v,:s./ e / S

- prix unilaire d’unc caisse en bois : 450 DI, e ST

- shampooings embe llés dans des caisses en carton de 0,29 m d:: longueur, 0 ,17 m de largeur,
0,19 m de haufeur et chuaque carton contient 16 proc uu“(nv as lenir comple du poids du
carton car I%Edl le) BRI i e

- nombre de caisses (n carton : 100 caisses,

- nombre de caisses ¢ 0 bois : 10 caisses

- poids net du produi ESO'gﬁduunm, (J()J_L 0,25 ko) :

-_transport de Pemb dlage de BMBALLAGE MODERNE 3 BIOSHAMP 4

|
!

e E_)g

700 Dh

Annexe 2 0 Bxi aits du fax du frangitaire BEM JALLL i
Proposition pour nm.,poxl Casgablanca vers 10— pcm de Tanger puis vers I’ Arabie Saoudite :
16 000 shampooin ¢ emballés dans 10 caisses LQ;f;’ Y il
- camionnage de Cas thlanca vers Tan PET 4_ 30 T2h n
- mise A OB : 4507 Dh '
| - I8t maritime 1200 DL PUP e
- BAF (Bunker Adji stment Faclor) =2 % A 2F
- CAF (Currency Ac justment Factor) + 3 % ‘ \L
- Assurance 6 000 Dy, . S e
DOSSIER NS 120 poiats ey Bk

La société BIOS H/\M  Jabrique et vend deus produits @ « A » el « 12 3 partir de Ja méme matiére

premiére, PN v \ k(\i” b
Pour le mois Mai 2011, les données sont les suivantes: 1’;;} “? ( 2y @ "“.a o S AN F
* Achats du mois: 13 00) kg4 1,55 Dh Ie kg, ik
 Produclion achevée : «'A » 11 500 unités, « 13 » 1200 unités
*» Yentes du mois: « A »:10 800 unités 2 18 Dh Pune, « B » 1 Qe me 3 48 L5 D Pune
» Stocks au 1/5/2011 & f 7
' - Matiére : 4 000 k;, 2 1,61 Dh }c
- Produit fini « A » 1 500 unités 1 t)m 14135 D0, « B » 900 v ités pour 25 460 Dh g)
, - encows inilial : aizlier « 1 » 2 124 DI, atelier «2 » 1 060 DI 2
: e Main ’eeuvre diru"te « MOD » @ atelier « 1 » 1 180 heures 3 130 Dh Pune, &
atelier « 2 » 310 he' tres & 130 Dh Pure ' 4
_o_ Tableau de répartition des charges indiregtes se présenie comn e suil =
rhamentss L: trelien | Transport | Approv- |  Atelier Atelier Distrib- |
. A fonnement Neij N2 ution §Q
g Totaux primaires g S8 T T B . - 3760 2174 O 4390 Ll 190
entretien . 20% 10% 506 10% 10%
transport | 0% - 20% 40%: 20% 10% - QQ
Nature  d’unité " - Kg de Houi s Heure 100 Dh
d’ceuvre : matiéres MO MOD des ventes
| . achetées oo L N g
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NB: Ne Prendre que dew ¢ ¢ chiffreg apres la vir gule sang mmndu Ic' uﬂrm’

JICg, 168 -

i R
UL) FLU pour I’alﬂﬁel' w2 » 2 .‘)Uﬁr 1‘.’}; \\\

Lansﬂﬂll’naUQ’ s de Maligéres
Pour | atelier 11 ¢
Stocks ay 317572
Matigre: » 255 & )
Produjt A»:2 100 uniiés p roduit fipj o I3 »: O?m
- L 75 13

- bncour Kx=]»5(0 5 Dh, atelier « 2., g :
Compléie table: g e Epartition Jeq e mu;rca Indirecteq (toui les cale uls dojvepy ligurer sy la
Copie). B e S pts
' Pz‘éseu{f".  foree (e ableayy:

2) Leg iaa{ CES malidreg e RS O 5% s 2pts

b) Le cogy dt 2lion (y produit A g o MR e e 3pts

) Le coiif de rey ;' Edeg Produitg A o Lt et P, «3pts

d) Le résuiy analyt ‘que broduit A g1 3 il sl P xsan s s e, “2pts

€) Faire dpparaiire |, . S leg | Inventairey pemmuenls, ............. e ©eL3pts "

OSSIER N°g 2 20poiuts
=LK N°% .-

Pour | fabricagjop de | eg Produits, RIL)‘HD\J\’H A IMPOrE Jog WSA (Blats unzcs o’ Amériquc)

50000 Produjis destings 3 la ‘evene sur le marepg loca] ¢ selon Jeg cunrhuo nlllVdﬂtC

Valeyr Tacturée DEQ : 145 000%

= Frals de transpory IIncipal yerg le port (e C‘;xsuh]dm"z J.ﬁi)()()fb — N satiak]

Frais (o lransport POrl veys | usine, 5()OD )

™ /7 Drojy de douape - cdgi e
/) b0 Tayes Parafisea] les:@, 250, _ :
i) ) e TVA (taxe sup la vareyy Ajoulée) - e
el 18= 8,65 py, , - .
1. Ep cas de rejet (g la v ey lmuhzctxozmclla Comme valeuy ¢, dounm‘ quelles gop leg
Méthodes e subs{jmlic‘hz la dégey Minatioy g, la vajeyr doulne 7 dpls
+ Délerminey les drojrg de Joudm, e I AR 4-1)('3
5 Déduire 1o Colit globyg g dy cete Lnpory ahun ...................... o cendpls
4. Calculer o Prix de venl( lorsque I%I()‘:]LU\/JP applique 4y, L_m,:\: dr llldI(!Ll(. de 359 4,
Lol i e TR R "Lt ..,.3";.)15;
3. Sile Brossigte Yol gog Frais o g, ANsporg (_Jz%i.%zf,ii?’g!h el Appligine 4y taux e Marpge (n
259 qux détajyy, ants » Queliest | Prix (e Vente mzil:u‘/c du x‘lﬂdlll U S S WIpls ij\
6. A que Prix e con,mnm(uz Ur finaf vy il payer un ;mwmr whany; que e detailap,
applique W Loy e mmgu‘ de ”()(" s TV A 200, o R ol § PO, i St o Jhts
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