FECHNICIEN SPECTALISE BN GESTION D ENTREPHRISE

uve camporte doux parties indepenmdntes |
ST s (2,5 polma par question)

L'épre
Particl U uestionnadre & cholx multpes(QEM)
Partie ll - Questions j tralter [2h s

vs b aperations cldessans (Oparations 1/ 0/ 3 0l 41

Enregistrer au jourmall
be 174 par chdsue n 20 et le veste d

1/ Achat de matleres premiéres lcture v 20, viylde
crédit, montant global : 16000 Dh
Coadit s 12000 Bangue ot 24000 clonts

Crédin: 12000 Bangue ¢ 24000 ournissears

1 Déhit achat | 16000
Coddit s 12000 Hangue ef 24000 fournisseurs

£ Débit vente 1 16iHNI
[ Débit achat : 36000
2/ Réglemuent d'une dette fournisseur en st 4900 Dht 22370 par chigue

1 Béhit; Bangue : 22070 ot Calsse : 1900 créditn : fonenisseunr : 20270
[ Debit: Cliemt : 26270 Crédin : Bangue 1 22370 et Calsse : 39000
C1 Débit: Pournissewr : 26270 Crédit : Mangue t 22370 et Calsse : 39000

Crddit fournissenr

Crédit ellent
Crédit fournlssenr

O Débit client
i1 Credit Achat
[ Crédit Achat

en espéce (MCn" 112-113- 114) timbres posliau, Himbres fiscaux et quittance _

] ,.f Fﬂ*flﬂﬂ ik
électricité respectivement (250 Dh ;520 Dh ;770 Dh)

Crédit: FPFT= 250 1TDA = 520 ¢t ANSMF =770
Crédit : calsse = 1540

[ Débit : calsse = 1540
Crédit: bangue = 1540

[1 Débit: FPFT =250 ITDA = 520 el ANSMF= 770
1 Débit: FPFT =250 ITDA = 520 et ANSMF= 770

- Frars Postaux Frais de Talécommumcation

FIPFT
ITDA lmpats of Taxes et Drofs Assamillis
- Auhat Non Stocke de Matidres et Fourmbtures

ANSMF

5/ Avec qlﬁ"llé formule calcule -t- on la Valeur .I'ill-.lll.l'ilf'l: T

1 Le chiffre daffalres - la marge commerciale
00 Le chiffre d'affaires - les charges du personnel
[1 La marge brute + la production de Pexercice - la consommation de I'exercice

!J
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"6/ Parmi les constituants de I

1 lmmobilisations incorparelies
O immobilisations immatérielles L B
[ Immohllisations corporelles
T Immobilisations financieres
?;'Eu-n.'hﬂ_' les eléments constituants le passit d'un Bilan Comptable :
[0 Créances clients
[] Dettes fournisseurs i
O Dettes financieres -
O stock
8/ Une entreprise a réalise une enguéte de satisfaction aupres de ses clients par rappaort
son produit; les résultats obtenus sont représentés dans le tableau sulvant :
' .s_ull-il..i_ﬂl.l.'l-.iﬂ_ll_ “ | _ Effecuf
Trés satisfult o 120
Plutde satisfalt | B "
_ Moyennement satistalt I _b47
Plutdt satisfait . H12
Pas du tout satisfall o 325
La taille de fa population est :
1 1HHS AL
O 2264
0 2534
oz2ee [ — L
9/ Selon les données de la question en haut (N° 8/), le graphique sera sous forme de:
O Diagramme circulaire -

0 Diagramme a bande (Tuyaux i'orgues)
O Dagramme en bitons
O Histogramme

10/ Une étude réalisée aupres d'une population de 12

les résultats sulvants:

12 émiﬁa_ﬁﬁ_ﬂ_n 2éme ann't:.-u'a révé'l'é i

E S __ Effectit
19 T
s (13-20) | 362
(20-21) 230 = ol
(21-22) s s 350
o _Total I I Tt 1 o
1.5
Précisez le caractére studié :
[J Caractére quantitatif cantinu
O Caractére qualitatif
O Age
11/ Selon les données ci-dessus (Question N° 10) les modalites de ce caractére sont :
O (18- 19)
0 (19-20) |
0 (20-21) 3.5
o L) [SR-22) -
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12, Quelic formule utilise ton pour cild uler le chiltre i attabros *

7 Prix unitaire a guantite venduy |
M Prix unitaire x guantite achetes

2.5
4 Prix unitaire » marge commerclale
14 Une entreprise a reabise en 2007 un chiffee o atbaires e 20000000 1y sachant ipae Je
prix unitaire etait de 15 Dh
La quantite vendue durant cetle annee cbait the
1o Erh
O p4uon Dh
1 506 Dh
14/ Le merchandising (en francats  marchangdivape) o ‘est
1 2 negoctation du prix des produits gar les acheteurs professionnely des grandes surfaces
L mise en valeurs des produits sur be liew de vente 2.5
La reunion de divers cammerees sur un méme Hew de vente
157 Dans un point de vente, L démargue Inconnue cest
O Lo communication de produil sans margque
T La commercialisation de produits démarqués ‘1.5
Le vl des prodults commuercialises
16/ La zone de chalandise c'est
T Le site dactivite commerciale sur leguel est installe un point de vente
T Le Hneaire developpe d'un point de vente 2.5
T Laire d attraction d'un point de vente
17/ Le facing ¢'est :
T La lungueur de lineaire occupe par un pr adulit
M Lagencement de la surface de vente d'un magasin 1.5
M Une forme de partenariat entre producteur et distributeur
18/ La zone froide c'est :
[0 La partie reservée aux produits surgeles
7 Un secteur promotionnel (1.8 |
[0 Les ravons o faible fréequentation .
19/ Pour la phase de découverte du chient SONCAS signific
[ Securité Orguell Notoriété Confort Argent Sympathie .
3 Securité Orgueil Nouveauté Confort Argent Sympathie s
| L R
(1 Sécurité Orgueil Notablilité Confort Argent Sympathie |
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"IHI SMART qui sert a la fixat fon des
Atteignahle Realisable Temporel

Atelgnabie Ralsonnable Temporel | IS
Atteignable Rationnel Temporel _

O Significatit Mesuralble
03 Significatdl Mesurable

[ significatil Mesurable ignable R
71/ La méthode CAP d'argumentation signifie :

[ Caractéristiques - Avantages - Preuves
1 Confort - Avantages - Preuves
(1 Composantes - Avantages - Preuves

227 Les composantes du modéle SWOT :

[0 Forces, liblesses
(7 Menaces opportunités

[ Risques, monaces

1 Atouts, faiblesses

: 23/ Ce quﬁﬁhsiﬂﬁ I p}*f}l—midu de MASLOW ;

1 Les besoins psychologlques
1 Les besoins phitosophiques
1 Les besoins physiologiques
24/ Pour les 5+(1) forces de Michael PORTER, La (1) force représente : -

0 L'état

[1 Les callectivités locales
0 Lepouvoirs Publics e e | N
25/ La publicité directe se résume dans les techniques sulvantes :

[ Une technique de communication individunlisée
2.5

[0 Une technique de communication de masse
O Une technigue qui a pour objectif d'obtenir une réponse personnelle de la cible

[J Une technique qui inclte le client & répondre i I'annonce pour acheter le produit

-

26/ La phase de maturité c’est '

[1 Une période du cycle de vie d'un produit
[ La période ol un produit est placé en tite de gondole

O Lapériode pendant laquelle le client murit sa décision d'achat
27/ Le modéle PESTEL au macro environnement signlfie:

01 Politique Economique Social Technologique Econamique Légal
[1 Politique Economique Structurel Technologique Economique Légal |

] Politique Economique Stratégique Technologique Economique Légal

| 28/ Parmi les avantages de la structure matricielle on trouve :

[ La favorisation des avantages entre les chefs de projets ,
[0 La mise en commun des ressources et matériaux affectés 2.5

(] La relation entre les services peut devenir complexe

1 Le colit de fonctionnement ™~

e ———— A —————— A
TECHNICIEN SPECIALISE GESTIum v Em L REFMI2E

wadifa-info.com

Source: www.wadifa-info.com/fr/modele-concours/4550 - Wadifa Info - page 4/6



https://www.wadifa-info.com/fr/modele-concours/4550

L

29/ Parmi les hscanvénients de l

st ture hilérarchigue on trouye

| 0 La structure clolsonnés

.5
2 L masiivillse clrentation de Pinfor panteiii
‘ [ Lalourdewy bureaucratipne

| 30/ A Foccasion d'une

s i |
palssance au fuyer de Fomployé, co derdor o drolt, dans les 15 jours ,
| qui entonrent Ly palssance i | .
N -
I 3 4 jours ' |
0 3jours
! 0 2 jours

Partie I : Questions ouveries '_ .ﬂi‘- poinis [5 points par yuestion)
1/ De nos jours, le pllotage de la gestion de
gérant doit intervenir tout au

en quelgues lignes.

production devient e plus cn plus primordiale, ainsi, le

bong du processus de production pour aller vers Uavant, commenter

/5pts

2 /Un bon gestionnaire est sensé gérer les ressources, les espaces, le temps, le matériel et les conflits

du personnel, expliquer comment peut-il procéder et avec quelles qualités ? [Spts

e e

M
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3/ En vue d'une bonne gostion de lu part des Marketeurs qul dolvent déceler et diagnostiquer les
besolns des consommateurs, de ce fall s font appel & la pyramide de MASLOW ;| Clter les

camposantes de cette dernlére.
fhpts

4/ Pour conclure son entretien de vente, le vendeur introdult la commande en posant une question
relative & un point d'importance secondaire, Japts

Quand est-ce gqu'il dolt conclure ; Signaux d'achat verbaux et non verbaux 7

le vendeur doit gérer 3 étapes i savolr Favant, le pendant et

5/ Pour réussir son entretlen de vente, e

I'aprés entretien de vente, Clier Jes composantes de ces étapes.
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