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	Nota : il vous est demandé d'apporter un soin particulier à la présentation de votre copie. Toute information calculée devra être justifiée.  


Le groupe ABIDOM est une chaîne de distribution intégrée de prêt-à-porter masculin offrant aux hommes une gamme complète de vêtements au travers de deux enseignes :

· ABIDOM qui, par le nombre important de références et des prix raisonnables, concerne une large majorité de la clientèle,

· ABIPERFECT, enseigne récente, qui, sur le créneau haut de gamme, s’adresse à une clientèle plus exigeante, notamment sur la qualité des matières.

Début 2003, le groupe détient 190 magasins ( 180 sous l’enseigne ABIDOM, 10 sous l’enseigne ABIPERFECT ) dont les fonds de commerce ont été acquis, pour la plupart, en pleine propriété par l’entreprise et qui sont situés pour l’essentiel dans les centres commerciaux. Notons de plus que quelques magasins appartenant à des tiers sont franchisés.

ABIDOM est en fait la structure de holding en charge de la direction et du contrôle des autres sociétés du groupe :

-   ABIFABRIC, installée à Marseille, est la société gérant les achats et le siège. Cette société achète peu  d’articles en France, la fabrication des articles s’avérant largement sous-traitée à l’étranger, notamment en Chine, en Inde, au Maroc et en Tunisie ;

· ABIDOM DISTRIBUTION et ABIPERFECT DISTRIBUTION sont les sociétés exploitant les magasins en France, ces derniers étant régulièrement approvisionnés par ABIFABRIC ;

· ABIESPAGNE  est la société exploitant quelques magasins en Espagne ;

· ABINORD est la société exploitant les magasins d’Europe du Nord…

L’effectif du groupe s’élève à environ 950 salariés, 120 œuvrant au niveau du siège, les autres dans le réseau. 

Le dynamisme commercial de ce groupe, créé en 1990, est incontestable. Les ventes ont triplé entre 1996 et 2002 et le chiffre d’affaires s’élève désormais à près de 150 millions d’euros.


       Ceci étant, le résultat net du groupe évolue à la baisse depuis 3 ans. Diverses raisons peuvent expliquer à priori ce phénomène : la montée des frais d’exploitation générée par le nouveau siège marseillais et un nouvel entrepôt automatisé, le renchérissement du cours du dollar américain permettant de régler les approvisionnements extérieurs, l’impact des magasins achetés mais pas encore ouverts, des problèmes de personnel ( vacances de postes) dans une vingtaine de magasins….



La direction du groupe, consciente de ces difficultés, a décidé, fin 2002, de se doter d’un service d’audit interne. Sa mission a été définie ainsi : « mettre en place, améliorer, consolider et contrôler les outils de gestion de la performance ».



Vous venez d’être embauché(e), en tant que collaborateur, par le responsable de ce service d’audit interne et vous êtes chargé (e) de participer à des missions planifiées pour le premier semestre 2003.


Les trois dossiers, qui vous sont confiés, sont indépendants :

· Dossier 1 : Diagnostic financier de la société ABIDOM DISTRIBUTION

· Dossier 2 : Gestion des magasins 

· Dossier 3 : Compréhension et mise en œuvre du système d’information 

DOSSIER 1 – DIAGNOSTIC FINANCIER DE LA SOCIETE ABIDOM DISTRIBUTION
Vous disposez, pour ce premier dossier, de trois documents :

· Annexe 1 : Ratios et éléments de comparaison nécessaires au diagnostic financier

· Annexe 2 : Données pour l’exercice 2002/2003 en millions d’euros

· Annexe 3 : Extraits d’interviews de 5 responsables

Travail à faire

1 – Calculer, à l’aide de l’annexe 1, la trésorerie nette de la société ABIDOM DISTRIBUTION en février 2001, février 2002 et février 2003. Expliquer l’évolution de cette trésorerie nette.

2 – Calculer et analyser pour l’exercice comptable 2002/2003 ( à l’aide des annexes 2 et 3) :

· la durée de stockage de marchandises 








   

· la durée du crédit-fournisseurs










· la durée du crédit-clients












Retenir pour ces calculs un taux de TVA de 19,6% et une année commerciale de 360 jours. Arrondir les résultats obtenus à l’unité la plus proche.

3 – Dans un tableau synthétique, indiquer, pour chacun des huit ratios de l’annexe 1, si l’évolution ( comparaison dans le temps) et la situation par rapport à la concurrence (comparaison dans l’espace) sont favorables ou défavorables.


 Madame LEGENDRE vous demande d’établir une note de synthèse dans laquelle, après avoir rappelé la stratégie du groupe, vous établirez un bref diagnostic (points forts et points faibles)  sur la situation financière  de la société ABIDOM DISTRIBUTION qui exploite la plupart des magasins en France. Vous formulerez vos propositions en conclusion.

4 –  Á l’aide des annexes 2 et 3  et de vos réponses aux questions précédentes, rédiger, en une vingtaine de lignes, la note destinée à Madame LEGENDRE.

Vous vous identifierez en tant qu’assistante afin de préserver votre anonymat sur la copie.

DOSSIER 2 – GESTION DES MAGASINS

Première partie : Prévision de ventes pour une ouverture de magasin


La direction du groupe mise donc sur une forte croissance externe, qu’elle espère rentable. Dans ce contexte, la recherche d’opportunités est permanente et le potentiel d’implantations en France est estimé à 290 magasins :

· 240 sous l’enseigne ABIDOM

· 50 sous l’enseigne ABIPERFECT

Pour l’exercice 2004/2005, le groupe va ouvrir quatorze nouveaux magasins ABIDOM ; l’un d’eux doit ouvrir ses portes à Calais le premier mars 2004.

 Dans le cadre de la budgétisation des ventes, vous êtes chargé notamment de prévoir les ventes de mars 2004 à mars 2005 de ce magasin de Calais, en tenant compte d’un « effet d’ouverture » : en effet, les prévisions de ventes pour un nouveau magasin doivent être majorées de 25% pour le premier trimestre et de 10 % pour le second trimestre, cela par rapport à un magasin moyen existant.

Cette tâche est déjà bien entamée par votre responsable, qui tient à s’assurer au préalable de votre compréhension de la méthode prévisionnelle retenue. Il vous remet deux documents :

· un graphique illustrant l’évolution du chiffre d’affaires sur les trois derniers exercices d’un magasin ABIDOM moyen du Pas de Calais ( département 62 ) en annexe 4.

· des calculs préparatoires pour la prévision des ventes en annexe 5.

Travail à faire

1 – Commenter l’évolution du chiffre d’affaires des trois dernières années (annexe 4).

2 – Justifier les calculs effectués pour déterminer les coefficients saisonniers ( annexe 5) :

· Pour le troisième trimestre de l’année 2001 :

- la moyenne mobile centrée (460)

- la valeur de la tendance (458)

- le coefficient saisonnier (0,81)

· Pour le deuxième trimestre :

- le coefficient saisonnier moyen (0,989).

3 – En supposant que la tendance se confirme, calculer le chiffre d’affaires prévisionnel (pour les 4 trimestres du 1 mars 2004 au 28 février 2005 ) pour un magasin moyen du département « Pas de Calais »

4 – Calculer le chiffre d’affaires prévisionnel (même période) pour le nouveau magasin de Calais.

5 – Critiquer le modèle utilisé pour calculer ces prévisions. Citer d’autres paramètres pouvant intervenir pour réaliser des prévisions plus fines.

Deuxième partie : Réflexion sur la mise en place  d’un tableau de bord


Face à la baisse sensible du résultat net du groupe, la direction a récemment mis en place, fin novembre 2003, un tableau de bord à périodicité trimestrielle pour les magasins. Auparavant, ces derniers ne disposaient que d’une simple « situation » semestrielle indiquant le chiffre d’affaires, la marge sur coût d’achat des marchandises vendues et le résultat d’exploitation : cette « situation » semestrielle ne permettait donc pas de tenir compte de la surface de vente de chaque magasin et de l’importance des articles volés ou perdus (« démarque inconnue »). Des inventaires effectués régulièrement permettent désormais d’évaluer le montant de cette démarque inconnue.


Par ailleurs, l’agencement des magasins répond à une présentation logique et efficace des produits ; le responsable de magasin ne choisit pas les collections (définies par le siége) mais a un rôle incontestable sur la présentation des vitrines et des rayons, qui doivent être renouvelés régulièrement en fonction des meilleures ventes et des opérations commerciales. La qualité de la présentation des vitrines et des articles en magasin est maintenant évaluée chaque trimestre par des inspecteurs.


D’autre part, l’un des problèmes de la société ABIDOM est qu’un nombre non négligeable de clients se contentent d’acheter des petits articles ( par exemple, une chemise ou une cravate ) et se procurent les pièces les plus importantes (costumes, manteaux…) chez des marques plus réputées.


Vous disposez des premiers résultats des tableaux de bord de trois magasins en annexe 6, cela pour le dernier trimestre de l’exercice 2002/2003.

Travail à faire

1 – Après étude de l’annexe 6, indiquer le magasin le plus performant sur la période retenue. Justifier votre réponse.

2 –  Souligner l’intérêt des différents indicateurs retenus pour l’élaboration de ce nouveau tableau de bord.


DOSSIER 3 – COMPREHENSION ET MISE EN ŒUVRE DU SYSTEME D’INFORMATION

Dans le cadre de votre mission, vous êtes chargé(e) du suivi des magasins (aspects commerciaux, ressources humaines, gestion immobilière).

Cette fonction vous amène très fréquemment à exploiter les ressources de la base de données relationnelle du siège, qui est alimentée périodiquement par des données en provenance des magasins. 

Vous êtes sollicité(é) par divers partenaires internes ou externes.

A. Le responsable des implantations, Michel Dutournois vous a adressé un mel (annexe 7) pour obtenir quelques éclaircissements sur le fonctionnement de la base de données :.

Travail à faire  

1 – En vous aidant du tableau des autorisations d’accès de l’annexe 8 et du schéma de données (annexe A à rendre avec la copie), rédiger le courrier électronique adressé à Michel Letournois en réponse à sa demande.

B. L’expert comptable vous demande des données nécessaires à sa mission. Afin de pouvoir procéder au contrôle des comptes d’immobilisations ainsi qu’à la vérification des baux de location, il vous demande de dénombrer les baux de location établis depuis le début de l’année 2003 et de calculer la moyenne des loyers de base correspondant à ces baux de l’année 2003.

Travail à faire

2 – Rédiger une requête répondant aux demandes de l’expert comptable, dans le langage de votre choix (S.Q.L ou langage algébrique). L’extrait du schéma relationnel nécessaire à ce travail figure en annexe 9. 

Le S.Q.L. étant un langage standardisé, un aide-mémoire vous est fourni ( annexe 12)

C. Le contrôleur de gestion souhaite déterminer le chiffre d’affaires d’un nouveau magasin qui vient d’ouvrir à Paris (le code du magasin = FA3).

 Il vous est demandé de contrôler son chiffre d’affaires.

Travail à faire

3 – Á l’aide de l’annexe A (à rendre avec la copie), écrire le schéma relationnel correspondant à l’association « vendre » et aux entités  « article » et « ticket ».

4 – Présenter la requête qui calcule le chiffre d'affaires réalisé depuis le 1er mai  2003 dans ce magasin.

.

D. Le responsable de la paie souhaite que les montants des commissions et des primes lui soient communiqués chaque mois. Vous étudiez la possibilité de fournir ces informations en ajoutant certaines données dans la base et vous devez également préparer le calcul des commissions. 

Travail à faire :

5 –
Après l’étude de l’annexe 10 et de l’annexe A (à rendre avec la copie), justifier le choix des données remontées en expliquant l’utilité de ces dernières et en quoi le transfert des autres données du ticket de caisse s’avère inutile. Expliquez pourquoi cette remontéee doit être quotidienne.

6 – Á l’aide de l’annexe 10 , complèter (relations, cardinalités, propriétés) le schéma de l’annexe A (à rendre avec la copie) pour permettre le calcul des commissions dues au personnel des magasins.

7 – Réaliser en langage structuré, l’algorithme de la fonction destinée à calculer  la commission d’un vendeur, pour un mois donné, en vous appuyant sur l’annexe 11.

ANNEXE 1 : RATIOS ET ÉLÉMENTS DE COMPARAISON 
Exercices comptables du 1/03/N au 28/02/N+1

	
	ABIDOM DISTRIBUTION

	STRUCTURE( en millions d' Euros)
	Mars 2000 février 2001
	Mars 2001 février 2002
	Mars 2002 février 2003

	Fonds de roulement net global
	1,6
	0,4
	- 2,8

	Besoin en fonds de roulement
	1,8
	0,8
	- 1,8


RATIOS

	
	ABIDOM DISTRIBUTION
	Norme sectorielle

	Activité (en jours)
	Mars 2000 février 2001
	Mars 2001 février 2002
	Mars 2002 février 2003
	Commerce de détail 2002/2003

	Stock moyen / Coût d’achat des march. vendues
	75
	69
	?
	115

	Durée du crédit fournisseurs
	21
	51
	?
	49

	Durée du crédit clients
	2
	1,5
	?
	1


RÉPARTITION DE LA VALEUR AJOUTÉE (en %)
	Charges de personnel / VA
	38
	45
	48
	69

	Charges financière / VA
	2,6
	3,6
	5,9
	2,9


PRODUCTIVITÉ (en milliers d’euros)

	VA / Effectifs
	58
	48
	47
	35


PROFITABILITÉ (en %)

	Marge commerciale / Ventes de marchandises
	42,5
	40,6
	40,2
	39,8

	Résultat net / CA HT
	7,9
	6,3
	5,9
	2,4


ANNEXE 2 : DONNÉES POUR L’EXERCICE 2002/2003 (en millions d’euros)
	Encours moyen de créances clients
	0,4

	Dettes fournisseurs
	16

	Autres achats et charges externes hors taxe
	2

	Stock moyen de marchandises
	14

	Achat de marchandises hors taxe
	80

	Variation de stock de marchandises
	-1

	Chiffre d’affaires hors taxe
	120


ANNEXE 3 : EXTRAITS D’INTERVIEWS DE CINQ RESPONSABLES

Madame MERY, Directrice financière.


« …L’action ABIDOM a été admise à la cote du second marché de la bourse de Paris en juin 2000 ; ceci étant, encore aujourd’hui, environ les deux tiers du capital restent détenus par des membres de la famille fondatrice du groupe ABIDOM, le tiers restant étant détenu par divers investisseurs français et étrangers. Depuis cette introduction en bourse, seule une augmentation du capital par incorporation de primes d’émission et d’apport a été réalisée en 2001….Nous avons des difficultés pour financer notre forte croissance externe : nos ouvertures de magasins ( fonds de commerce, droit au bail…) sont financées quasi-essentiellement par des crédits de trésorerie, les banquiers étant très réticents pour financer de la clientèle, très volatile par nature, par des crédits à moyen et long terme ; or ces crédits à court terme s’avèrent coûteux… ».

Monsieur PRALO, Directeur de la logistique.


« ...Notre nouvel entrepôt de 25 000 m2 entièrement automatisé nous permet de distribuer environ 50 000 articles par jour ; notre objectif se résume en quelques mots : assurer un suivi des commandes rigoureux et  une livraison quotidienne de la totalité de nos magasins, pour leur permettre de satisfaire au mieux leur clientèle, tout en ayant le minimum de stocks…. »

Monsieur COURCHE,  Directeur des achats.


« ...Pour l’essentiel, ma tâche consiste à me rendre, notamment en Chine et en Inde, pour négocier des coûts d’achats minimums et des délais de paiement maximums : au niveau des coûts d’achats, il est difficile d’obtenir de meilleures conditions par rapport à nos concurrents ; je parviens, aussi, à obtenir parfois des délais de paiement particulièrement avantageux, en m’appuyant sur des volumes achetés croissants…. »

Madame VALMO, Directrice des ressources humaines. 


«…Très vite, à mon arrivée dans ce groupe il y six mois, j’ai fait trois constats :

·  la jeunesse du personnel ( moyenne d’âge : 27 ans environ )

·  l’importante rotation du personnel ( ancienneté moyenne : 20 mois )

·  les nombreux postes vacants dans les magasins.

Mon principal souci est donc de stabiliser les équipes (surtout dans les magasins) en misant sur une formation progressive du personnel et surtout par un intéressement au chiffre d’affaires : ce dernier aura pour objectif d’inciter les vendeurs et responsables à augmenter le niveau du panier moyen* »

Monsieur LAPLAT, Directeur commercial.


« ...Organisées sur une base annuelle au siège pour l’ensemble du réseau, les opérations commerciales procurent une animation permanente, tant en termes d’image que de promotions. Elles permettent, par ailleurs, d’optimiser la gestion des stocks, afin de limiter au maximum leur niveau en fin de saison…. »

* panier moyen : chiffre d’affaires moyen réalisé par client

ANNEXE 4 : CHIFFRE D’AFFAIRES HORS TAXE D’UN MAGASIN « MOYEN »

Évolution du chiffre d’affaires (du 1er mars 2001 au 28 février 2004)


[image: image1.wmf]CA HT d'un magasin moyen sur 12 trimestres
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	EXERCICE COMPTABLE: du 28 février N au 28 février N+1

	
	
	
	
	

	Trimestre 1 : mars, avril, mai.
	
	

	Trimestre 2 : juin, juillet, août.
	
	

	Trimestre 3 : septembre, octobre, novembre.
	

	Trimestre 4 : décembre, janvier, février.
	


L’exercice comptable est décalé par rapport à l’année civile en raison des fêtes de fin d’année et des soldes de janvier.

ANNEXE 5 : CALCULS PRÉPARATOIRES À LA PRÉVISION DES VENTES
Méthode retenue : les moyennes mobiles centrées servent ici de base à l’ajustement pratiqué avec la méthode des moindres carrés. Les coefficients saisonniers sont calculés à l’aide de la méthode des rapports à la tendance.

	Années
	Trimestres
	Chiffre d'affaires HT

(1) 
	Moyennes mobiles centrées 
	Valeurs de la tendance
	Coefficients saisonniers

	
	
	
	
	
	

	2001
	1
	369
	
	469
	0,787

	
	2
	468
	
	463
	1,010

	
	3
	371
	460
	458
	0,81

	
	4
	634
	455
	453
	1,400

	2002
	5
	363
	445
	447
	0,811

	
	6
	433
	439
	442
	0,980

	
	7
	328
	436
	437
	0,751

	
	8
	631
	432
	431
	1,463

	2003
	9
	343
	426
	426
	0,805

	
	10
	416
	422
	420
	0,989

	
	11
	302
	
	415
	0,728

	
	12
	619
	
	410
	1,511

	
	
	(1) en milliers d’euros
	
	
	

	Détermination de la tendance par la méthode des moindres carrés

( sur les moyennes mobiles centrées )
	

	Pente
	
	
	-5,38
	
	

	Ordonnée à l'origine
	
	474,25
	
	


	Calcul des coefficients saisonniers moyens
	
	

	
	
	
	
	

	
	trimestre 1
	trimestre 2
	trimestre 3
	trimestre 4

	2001
	0,787
	1,010
	0,81
	1,400

	2002
	0,811
	0,980
	0,751
	1,463

	2003
	0,805
	0,989
	0,728
	1,511

	Coefficients saisonniers moyens
	0,798
	0,989
	0,760
	1,453


Rappel : Les prévisions de vente pour un nouveau magasin doivent être majorées de 25% pour le premier trimestre et de 10 % pour le second trimestre, cela par rapport à un magasin moyen existant.

ANNEXE 6 : TABLEAU DE BORD DE TROIS MAGASINS   (dernier trimestre 2002/2003)
	
	
	MAGASINS
	

	
	 Chambery
	 Annecy
	Grenoble

	Chiffre d'affaires hors taxe / m2    ( en euros )
	1750
	1900
	1698

	Chiffre d'affaires hors taxe moyen par panier(1)    ( en euros )
	46
	54
	49

	Montant de la démarque inconnue (2) / Chiffre d'affaires   ( en % )
	0,60%
	1%
	0,70%

	Frais de personnel / Chiffre d'affaires    ( en % )
	13%
	11,60%
	14,20%

	Marge nette du magasin *  ( en euros )
	27302
	29864
	25507

	Note obtenue à l'évaluation trimestrielle **    ( sur 20 )
	15
	13
	12

	
	
	
	

	(1) Panier moyen : chiffre d’affaires moyen réalisé par client
	
	
	

	(2) Démarque inconnue : mesure l’importance des articles volés ou perdus
	
	
	

	
	
	
	

	* Marge nette du magasin

	 = Chiffre d'affaires

	- Coût d'achat des marchandises vendues

	- Frais de fonctionnement du magasin

	- Coût de la démarque inconnue

	- Dotations aux amortissements des travaux effectués dans le magasin


**
Évaluations réalisées par les inspecteurs et portant notamment sur l’agencement du magasin.

ANNEXE 7 : Mel du responsable de l’immobilier

DE : Michel Dutournois@abidom.com

A: Luca.Pacioli@abidom.com

Objet: fonctionnement de la base de données


Bonjour,

Pourriez vous m’éclairer sur les points suivants :

1) je ne peux accéder aux données me permettant d’évaluer le chiffre d’affaires des magasins pour estimer un rendement au mètre carré. Est-ce normal ?

2) apparemment, il n’existe pas, dans la base, deux magasins de même enseigne dans le même centre commercial. Est-ce un hasard ?

Avec mes remerciements

Michel Dutournois – Responsable des implantations

ANNEXE 8 :  Tableau  des autorisations d’accès  (extrait de la documentation de la base 

de données)
	Vue : service immobilier                                                       Etabli le :    12/12/2001

                                                                                           Par :          Alain  HISSEL

(C=création, I=interrogation, M=modification, S=suppression, NA=non accessible)



	PROPRIETE
	AUTORISATION
	OBSERVATION

	Adresse magasin
	CIMS
	

	Adresse site internet
	I
	

	Code enseigne
	I
	

	Code magasin
	I
	

	Date bail
	CIMS
	

	Date acquisition
	CIMS
	

	Date ticket
	NA
	

	Département
	I
	

	Désignation article
	NA
	

	Durée bail
	CIMS
	

	Heure ticket
	NA
	

	Loyer de base
	CIMS
	

	Nom enseigne
	I
	

	Nom pays
	I
	

	Nombre boutique
	CIMS
	

	Numéro galerie
	CIMS
	

	Numéro ticket
	NA
	

	Prix acquisition
	CIMS
	

	Prix unitaire
	NA
	

	Quantité
	NA
	

	Référence article
	NA
	

	Style décoration
	CIMS
	

	Surface galerie
	CIMS
	

	Surface magasin
	CIMS
	

	Taux de marque
	NA
	

	Téléphone magasin
	CIMS
	

	Ville
	CIMS
	


ANNEXE 9 : Tables relationnelles

MAGASIN (Code_magasin, Adresse_magasin, Style_décoration, Tél_magasin, Surface_magasin, #Num_galerie)

PLEINEPROPRIETE (Code_magasin, Date_acquisition, Prix_acquisition)

LOCATION (Code_magasin, Loyer_base, Date_bail, Durée_bail)

Remarque : Date bail représente la date de début du bail

ANNEXE 10 : Modalités de gestion et configuration du système d’information Procédures de transfert de données entre les magasins et le siège.
La gestion de la société est entièrement centralisée au siège. Les magasins n’ont aucune autonomie, ni dans le choix des gammes de produits, ni dans la fixation des prix de vente, ni dans leurs conditions d’approvisionnement, (types d’articles et quantités). Même la décoration des vitrines est décidée par le siège.

Les magasins sont livrés chaque matin. La remise à jour de leur stock est décidée par la direction commerciale de la société en fonction des ventes des jours précédents, des objectifs commerciaux, sans consultation des responsables de magasin.

La mise sous tension de l’organisation s’effectue également au travers du système de rémunération mis en place, en relation directe avec le chiffre d’affaires. Les règles de gestion suivantes ont ainsi été établies :

· Tout vendeur bénéficie d’une commission calculée en fonction de ses ventes. 

· Le responsable est intéressé, au travers de primes, au chiffre d’affaires du magasin en fonction des objectifs négociés. Il peut néanmoins réaliser des ventes pour lesquelles il n’est pas commissionné.

· Les taux de commission de magasin, des vendeurs sont entièrement personnalisés. 

Chaque magasin est équipé d’une caisse enregistreuse avec MODEM. Le transfert de données, afférent aux opérations de la journée,est déclenché chaque soir par le responsable du magasin qui établit une connexion de la caisse du magasin (équipée d’un modem) avec le réseau du siège en passant par le réseau téléphonique commuté.

Le code magasin et la date du jour sont  les  premières informations transmises. Puis, pour chaque vente matérialisée par un ticket, les informations remontées sont :

· le numéro du salarié qui a réalisé la vente,

· le numéro, la date et l’heure d’émission du ticket,

· les références et les quantités de chaque article vendu,

· le type de règlement. 

En retour, la caisse est mise à jour pour incorporer les nouveaux articles  (référence, désignation, prix) et les modifications de tarification pour les articles existants.

Chaque vente donne lieu à l’édition d’un ticket de caisse dont un exemple est fourni ci-dessous :


ANNEXE 11 : règles de calcul des primes
Respectant la politique salariale du groupe, les règles de calcul des commissions des vendeurs du magasin de Paris ont été définies de la manière suivante:

· Commission sur CA :

CA vendeur inférieur à 
15000 euros : prime égale à 0 euro

de 15001 à 30000 €
50 €

de 30001 à 60000 €
 110 €

au delà


200 €

Le chiffre d’affaires du magasin sera disponible avant le calcul des commissions.

ANNEXE 12 : Aide mémoire SQL Standard

	PROJECTION D’ATTRIBUTS

	Expression
	Syntaxe

	SELECT
	SELECT TABLE.Attribut

	FROM
	FROM TABLE1, TABLE2

	;
	;

	SELECTION DE TUPLES

	Expression
	Syntaxe

	WHERE
	WHERE TABLE.Attribut  LIKE chaîne de caractères

	AND
	AND TABLE.Attribut = Valeur numérique

	OR
	OR TABLE.Attribut = Valeur numérique

	LIKE /  =  
	WHERE TABLE.Attribut  LIKE chaîne de caractères

AND TABLE.Attribut = Valeur numérique

	IS [NOT] NULL
	WHERE TABLE.Attribut IS [NOT] NULL

	BETWEEN … AND … 
	WHERE TABLE.Attribut BETWEEN valeur1 AND valeur 2

	TRI

	Expression
	Syntaxe

	ORDER BY … ASC ou DESC
	ORDER BY TABLE.Attribut1,  TABLE.Attribut2 ASC

	INTERSECTION

	Expression
	Syntaxe

	IN
	IN (Requête)

	NOT IN
	NOT IN (Requête)

	CALCULS

	Expression
	Syntaxe

	SUM
	SELECT SUM (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	AVG
	SELECT AVG (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	MAX
	SELECT MAX (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	MIN
	SELECT MIN  (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	AS
	SELECT SUM (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	REGROUPEMENT

	Expression
	Syntaxe

	COUNT
	SELECT COUNT (TABLE.Attribut)  AS NomAlias

	GROUP BY
	GROUP BY TABLE.Attribut

HAVING TABLE.Attribut = Valeur

	HAVING
	GROUP BY TABLE.Attribut

HAVING TABLE.Attribut = Valeur

	MISE À JOUR

	Expression
	Syntaxe

	INSERT INTO
	INSERT INTO TABLE.Attribut1, TABLE.Attribut2

	VALUES
	VALUES (valeur1, valeur2)

	UPDATE
	UPDATE TABLE

	SET
	SET TABLE.Attribut = Nouvelle valeur

	DELETE FROM
	DELETE FROM TABLE


ANNEXE A (à compléter et à rendre avec la copie): SCHÉMA ENTITÉS-ASSOCIATION


































FRANCE





Département





XT





GALERIE COMMERCIALE





Num_galerie


Nb boutiques


Surface_galerie


Ville_galerie








ENSEIGNE





Code enseigne


Nom_enseigne


Adresse _site internet





ETRANGER





Nom_ pays











       Implanter





MAGASIN


Code magasin


Adresse_magasin


Style _décoration


Tel_magasin


Surface_magasin





PLEINE


PROPRIETE





Date_acquisition


Prix_acquisition





LOCATION


Date_bail


Loyer_de_base


Durée_bail











ARTICLE�Ref article


PVHT_actuel


Désignation_article


Taux_de_marque





TICKET





Num ticket


Date_ticket


Heure_ticket


Type_règlement





VENDRE


Quantité


PV_effectif





XT








situer





0, N





0, N





0,N














0,1











SALARIE


Numéro_salarié


Nom_salarié


Prénom_salarié


……..








ABIDOM Neuilly





Ticket n° :	000234


23/11/2002	12h 35


Vendeur : 4312





T-SHIRT-V	3x15=	45


CHAUSS-41	1x10=	10





MONTANT		55 € TTC


Règlement CB











CIF








XT








XT








Concerner
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Feuil1

		

		EXERCICE COMPTABLE: du 28 février N au 28 février N+1

		Trimestre 1 : mars, avril, mai.

		Trimestre 2 : juin, juillet, août.

		Trimestre 3 : septembre, octobre, novembre.

		Trimestre 4 : décembre, janvier, février.

		Calculs préparatoires

		CA HT arrondis en milliers d' Euros

		Années		Trimestres		CA HT		Moyennes 
Mobiles
  Centrées		Valeurs
 de la tendance		Réel /
 Tendance

		1999		1		369				469		0.787

				2		468				463		1.010

				3		371		460		458		0.810

				4		634		455		453		1.400

		2000		5		363		445		447		0.811

				6		433		439		442		0.980

				7		328		436		437		0.751

				8		631		432		431		1.463

		2001		9		343		426		426		0.806

				10		416		422		420		0.990

				11		302				415		0.728

				12		619				410		1.511

		Détermination de la tendance par la méthode des moindres carrés

		( sur les moyennes mobiles centrées )

		Pente						-5.38

		Ordonnée à l'origine						474.25

		Calcul des coefficients saisonniers

				Trim 1		Trim 2		Trim 3		Trim 4

		1999		0.787		1.010		0.810		1.400

		2000		0.811		0.980		0.751		1.463

		2001		0.805		0.989		0.728		1.511

		Moy		0.801		0.993		0.763		1.458		4.015

		Moy rect		0.798		0.989		0.760		1.453		4.000





Feuil2

		





Feuil2
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Feuil3

		

		Prévisions 2002 pour un magasin moyen

		Trimestre		rang		Trend		Coeff		Prévision

		1		13		404		0.798		323

		2		14		399		0.989		395

		3		15		394		0.76		299

		4		16		388		1.453		564

		Prévisions 2002 pour un nouveau magasin:

		prise en compte d'un effet d'ouverture

		Trimestre		Prévision		Effet d'ouv		Prév Rect

		1		323		1.25		404

		2		395		1.1		435

		3		299		1		299

		4		564		1		564






