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wh T Possier 1 Gestion des stoeks 6 pts : ,

Vous étes stagiaire dans la société AGRICOLE DU SUD qui importe des engrais et les commercialise au
Caineroun, le directeur général vous charge e mettre sur pieds la gestion deonomique des stocks. Les donnees

v suivantes sont mises ¢, votre disposition . LG =] .

R consommation annueile s'éléve & 2 250 sues. Le prix d’achat diun sac est do 400 FCFA. Le cout de
passation d'une commande est {ixé 3 1 800 FCFA ef le taux de possession est de- 10 pourcent de la valeur du-
stock moyen, : S o BRWE i '

wi 14 Citez quatre frais qui entrent dans le cout de possession de stock . :

2. Déterminer dans un tablean ou les commandes varient de 14 2 les couts de
possession de stock et le cout total. En déduire le lot économique,
~3- Présenter dans un méme graphique I’évolution de ces différents couts,’
4~ Déterminer la cadence optimale par Je model de Wilson, b

passation de commande, de

Duosaior 20 Analyse du marcehé 10 pts i
Une nouvelle entreprise auw nom de GENERAL COMPUTER veut s'installer au Cameroun, Elle envisage
commerctaliser les ordinateurs portatifs. Pour cela, elle a recucilli des renseignements consignés en annese | au
niveau de la chaimbre de commerce sur les ordinateurs portatifs, o S
1= Quel est Te marché actuel dos ordinateurs portatifs (cn'ngmbrc d‘orélinnfclx'n"s"porldtifs)
s 1 2= Procéder & la répartition de ce marché en pourcentage entre les difiérerites marques
Sy b 3. Lachamure de commerce estime que : ) il
(i - les entreprises dont le chiffie d’affaires est inférieus 3 5500 000 ne peuvent s’équiper en ordinateurs
Dortatifs el que le produit ne peut les intéresser. i
- Les onteeprises dont le chiffie d'alTaires eyt supéricur & 10 000 000 possident deja un ordinateur
portatil,
= 75 pourcent des autres entreprises sont équipées et 25 pourcent sont susceplibles d’acquérir un
ordinateur portinif :

Calculer: -
i - lenombre de consommateurs actuels!

- lunombre de non consommateurs relntife

- le nombre de non-consommateurs absolus _
-en déduire le marché potentiel de Iordinateur portatif,

Aunnexe 1 Renseignements concernant le marché des ordinateurs portatifs,

“Chiffre d"alfaives en | Nombre Nowmbre ‘ ; . : P n, ey
million d*entreprises | d’ordinateurs Les ordinateurs se répartissent -ainsi entre
S 8 AT par sntreprise ‘ les différentes marques
J.:U 5 1)\ -3030 0 Marques . - -| Nombre d’ordinateuys |
| 1—-%1 = 10V ‘ b(BO\ 0,5 ¢ - IBM 238 ‘]
g At ke : 150 2 TOSHIBA | 136 il
3 ‘—u 00"~ 1600) 15 5 DELL 357 [
‘ 11000 et plus DA 15 Autres 119 =
il |- it ;
i , s Dossier 3 Mathéuatiques finnneidres 4 pts S i
',‘_ ‘ Pour réuliser son fuswllation, - Denteeprise GENRERAL COMPUTER ‘contracte un emprunt de nomingd K
K Coremboursable & Maide de 6 anuuités constantss,
et N Omevous communicue les renseignements ci-dessous

La somme du premier amortissement et du deuxicine amortissement est de 3 075 543 1
Lasomme du deuxicme amortissement et du troisitme amortissement estde 3 198 565 |°
soen i 19 Caleuler ls taux de IPemprunt

ot 20 Déterminer le premier of le deuxidime amortissement - : S [
£ 3 Déterminer Pannuité constante ol '

A= Détermines le nominal de I"emprong
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" ICochez les affirmations exactes :
f a. Lemarketing direct s'attache au produits plus gqu’au client
b. Le marketing direct est toujours rentable

c.Par rapport au marketing dit traditionnel, la supériorité du marketing direct se Justifie
croissance de I'efficacité relative de la publicité par des médiats de masses

Anncxe 1

Les services possédent quatre caractéristiques distinctives :
3. Latangibilité
b. La divisibilité
c. Lawvariabilité ‘
d. La perissabilité %

| [ S politique de promotion des ventes vise :

a. Leréseau de distribution
b. Lesvendeurs
€. Les prescripteurs

| d. Lesconsommateurs

|

V. Cochez les affirmations exactes
a. _Unlogo est ensemble de marque
b. Un jingle est un embleme de marque ot (e
. Une extension de marque correspond au lancement d’une nouvelle ligne de produits
d. Une marque ombrelle cautionne les marques filles = l
e. Une spécialité de biscults qui lance de I'eau réalise une extension dega
V. Les effets négatifs de la promotion de vente peuvent étre

a. L'effet de I'anticipation '
b. LUeffet de déstockage
c. L'effet cannibale
d. LUeffet de fidélisation promotionnelle

me

- VI * On distingue divers sortes de primes

a. Laprime directe
b. Laprime différée
c.  Laprime échantillon : ’
di “la prime cadeau

VI ' Uncanal de distribution court '
! a.  Permet une relation directe avec les clients |
b.  Provoque les conflits récurrents

¢.  Permet d'assurer une meilleure diffusion du produit

d.

) Neécessite de gros investissements
Vi Les processus de prise de décision en analyse du comportement du conso mateur comprennent :
! a. 4 étapes ‘ ' '
| b. 5étapes
c. G ctapes
; d. 7 étapes
X

Dans le comportement du consommateur les facteurs environnementaux re
Les ressources personnelles

a.
b. La personnalité
G
d.

7roupent
Le groupe de référence [
Les facteurs sociaux culturels 3
X. . llestpossible d’effectuer ‘
! Un traitement qualitatif de données qualitatives
Un traitement quantitatif de données quantitatives
Des eiudes qualitatives menant a un traitement quantitatif des donnédes

‘Des études quantitatives menant 3 un traitement qualitatif des donndes

e CRli0)

d. Le marketing direct cherche a vendre des produits standards par des communications de masse

par la
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