CORRIGE : JAVATECK
DOSSIER 1 : ANALYSE DE GESTION
A. Rentabilité de la nouvelle activité : 10 points
1. Écarts globaux sur marges sur coûts d’achat : annexe A complétée
	Écarts globaux sur marges sur coûts d’achat

	Modèles
	Réalisations
	Prévisions
	Écarts

	
	Quantités
	Marges

unitaires
	Marges

totales
	Quantités
	Marges

unitaires
	Marges

totales
	Valeur
	Signification

	PL
	2 600
	9
	23 400
	2 100
	11
	23 100
	+ 300
	Fav 0,5 pt

	GL
	1 550
	13
	20 150
	1 300
	15
	19 500
	+ 650
	Fav 0,5 pt

	DC
	1 300
	23
	29 900
	1 600
	23
	36 800
	- 6 900
	Déf 0,5 pt

	Total
	5 450
	13,48
	73 450
	5 000
	15,88
	79 400
	- 5 950
	Déf 0,5 pt


NB : la marge unitaire réelle se calcule toujours par rapport aux coûts unitaires préétablis afin de mettre en évidence la responsabilité des commerciaux.

2. Analyse de l’écart sur marges sur coût d’achat
21. Écarts sur marges. Grandes lattes GL :

Marges réelle x Quantités réelle = 13 x 1 550 = 20 150

Marge unitaire prévue x Quantités réelles = 15 x 1 550 = 23 250 
Marge unitaire prévue x Quantités prévues = 15 x 1 300 = 19 500 
Écart sur marge unitaire = 20 150 – 23 250 = - 3 100 €  (1 point)
Écart sur quantités vendues = 23 250 – 19 500 = + 3 750 €  (1 point)
Globalement, la marge totale sur ce produit GL a augmenté de 650 € (marge globale réelle de 20 150 € contre les 19 500 € attendus).

22. Qualification de ces écarts : 1,5 pt
L’écart sur marge unitaire est défavorable.

Il provient d’un prix de vente unitaire réel (20 €) plus faible que celui prévu (22 €).

Les vendeurs ont donc accordé des réductions commerciales importantes.
L’écart sur quantités vendues est favorable.
Les réductions accordées ont contribué à augmenter les quantités réelles vendues (1 550 unités) alors que les prévisions portaient sur 1 300 unités seulement.

23. Commentaires : la rentabilité est-elle remise en cause par les réductions commerciales accordées par les vendeurs ? 1.5 point
La marge réelle sur coût préétabli a diminué par rapport aux prévisions (- 5 950 €).

Là où les vendeurs ont accordé des réductions commerciales :

- prix de vente PL : 20 € au lieu de 22,

- prix de vente de GL : 28 € au lieu de 30,

l’écart global sur marge est favorable :

- écart global PL : + 300 €,

- écart global GL : + 650 €.

Par contre : aucune réduction n’a été accordée sur les dalles DC (prix de vente réel est égal à celui prévu : 46 €), les quantités vendues n’ont pas atteint celles espérées et l’écart global est défavorable : - 6 900 €.

Conclusion : les réductions commerciales accordées par les vendeurs ne diminuent pas la rentabilité parce qu’elles contribuent au contraire à accroître le volume des ventes.
3. Seuil de rentabilité

3.1. Taux de marge moyen prévisionnel :
CA HT prévu (annexe 1) :

PL = 22 € x 2 100 unités = 46 200 €,

GL = 30 € x 1 300 unités = 39 000 €

DC = 46 € x 1 600 unités = 73 600 €.

CA HT total = 158 800 €.

M/CV totale prévue = 79 400 € (voir annexe A)

Taux de M/CV moyen = (79 400 / 158 800) x 100 = 50% 1 point
3.2. Calcul du SR prévisionnel :

Solution 1 :

SR = CF / %M/CV = 50 000 / 50% = 100 000 €. 1 point
Solution 2 :

SR = 50 000 (CF) / 15.88 (M/CV unitaire) = 3 149 unités

Prix de vente moyen pondéré = 158 800 € / 5 000 unités = 31.76 €

SR en valeur = 3 149 unités x 31.76 € = 100 012 €.

Accepter toute autre solution pertinente.

3.3. Sécurité : comparaison entre SR et CA  1 point (marge ou indice de sécurité)
SR prévisionnel = 100 000 €

CA prévu = (22 x 2 100) + (30 x 1 300) + (46 x 1 600) = 158 800 €
Conclusion : la marge de sécurité (58 800 €) est importante. 
Accepter la comparaison avec le CA réel : 155 200 € : (20 x 2 600) + (28 x 1 550) + (46 x 1 300)
Indice de sécurité = (58 800 / 158 800) x 100 = 37% ou accepter (55 200 / 152 200) x 100 = 36%
B. Flux de trésorerie : 10 points
1. Encaissements
Annexe B complétée :
CATTC mensualisé : 8 400 000 /12 = 700 000

	Encaissements mensuels du premier semestre

en milliers d’euros entiers

	Janvier
	Février
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin

	700 x 0.6

= 420

	700 x 0.8

= 560
	700 x 1.5

= 1 050
	700 x 1.5

= 1 050
	700 x 2

= 1 400
	700 x 2

= 1 400


(1,5 point)
2. Décaissements. Annexe B complétée (suite) :

	Mois M de livraison à la JAVATECK
	Nombre de containers reçus
	Prix d’achat d’un container en €
	Prix d’achat total des containers reçus en €
	Date de commande

= M-3
	Dates de décaissement 

	
	
	
	
	
	Acompte

= 30% en M-3
	Solde

= 70% en M-1

	Janvier
	4
	80 000 €
	320 000
	Oct. N-1
	Oct. N-1
	Déc. N-1

	Février
	7
	80 000 €
	560 000
	Nov. N-1
	Nov. N-1
	Janvier N

	Mars
	6
	140 000 €
	840 000
	Déc. N-1
	Déc. N-1
	Février

	Avril
	5
	100 000 €
	500 000
	Janvier N
	Janvier N
	Mars

	Mai 
	4
	90 000 €
	360 000
	Février
	Février
	Avril

	Juin
	3
	60 000 €
	180 000
	Mars
	Mars
	Mai 

	Juillet
	2
	60 000 €
	120 000
	Avril
	Avril
	Juin

	Août
	1
	40 000 €
	40 000
	Mai 
	Mai 
	Juillet

	Septembre
	2
	65 000 €
	130 000
	Juin
	Juin
	Août

	Octobre
	2
	65 000 €
	130 000
	Juillet
	Juillet
	Septembre

	Novembre
	2
	75 000 €
	150 000
	Août
	Août
	Octobre

	Décembre
	2
	75 000 €
	150 000
	Septembre
	Septembre
	Novembre


(1) préciser le mois
2,5 points, dont : Prix d’achat (0,5 pt), Date Cde (1 pt), Date Acompte (0,5 pt) 

et Date Solde (0,5 pt)
	Mois de livraison à la JAVATECK
	Décaissements mensuels 

en milliers d’euros  

	
	Mois de décaissement

	
	Janvier
	Février
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin

	Janvier
	
	
	
	
	
	

	Février
	560 x 0.7

= 392
	
	
	
	
	

	Mars
	
	840 x 0.7

= 588
	
	
	
	

	Avril
	500 x 0.3

= 150
	
	500 x 0.7

= 350
	
	
	

	Mai 
	
	360 x 0.3

= 108
	
	360 x 0.7

= 252
	
	

	Juin
	
	
	180 x 0.3

= 54
	
	180 x 0.7

= 126
	

	Juillet
	
	
	
	120 x 0.3

= 36
	
	120 x 0.7 

= 84

	Août
	
	
	
	
	40 x 0.3

= 12
	

	Septembre
	
	
	
	
	
	130 x 0.3

= 39


3 points
3. Trésorerie :
Annexe C complétée :

Budget de trésorerie du premier semestre  1,5 point
	Budget trésorerie eu premier semestre

en milliers d’euros 

	
	Janvier
	Février
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin

	Trésorerie début de mois
	0
	-392
	-808
	-472
	-20
	+ 1 004

	Encaissements du mois
	420
	560
	1 050
	1 050
	1 400
	1 400

	Décaissements du mois
	812
	976
	714
	598
	376
	370

	Trésorerie fin de mois
	-392
	-808
	-472
	-20
	+ 1 004
	+ 2 034


4. Justification du recours au découvert bancaire.

1,5 point
Le découvert bancaire est dû essentiellement aux phénomènes saisonniers :

- les décaissements les plus élevés affectent le 1ier trimestre,

- alors que les encaissements les plus élevés n’arrivent qu’au 2ième trimestre.

C. BFRE : 10 points
1. BFRE normatif : Annexe D complétée : 6 points (voir répartition ci-dessous)
	Éléments
	Durées d’écoulement
	Coefficients au 1/1000
	BFRE en jours 

de CA HT 

(au 1/100)

	
	
	/CA
	TVA
	Coefficient
	Besoins
	Ress.

	Acompte 30%

Fournisseurs javanais
	90 jours
	30/200
	1

import
	0.15

1 pt
	13.50

0.5 pt
	

	Solde 70%

Fournisseurs javanais
	30 jours
	70/200
	1

import
	0.35

1 pt
	10.50

0.5 pt
	

	Fournisseurs des autres achats et ch. externes
	15 jours
	0.20
	1.196
	0.239
	
	3.59

0.5 pt

	Stocks de marchandises
	40 jours
	100/200
	1
	0.50
	20.00

0.5 pt
	

	Clients
	Comptant
	
	
	
	
	

	TVA déductible
	35 jours
	0.20

Autres achats et ch. ext.
	0.196
	0.039
	1.37

0.5 pt
	

	TVA collectée
	35 jours
	1
	0.196
	0.196
	
	6.86

0.5 pt

	Total
	
	
	
	
	45.37
	10.45

	BFRE
	
	
	
	
	34.92 j CA HT 

1 pt


Aucune incidence de la TVA / importations : la TVA collectée et la TVA déductible sont simultanées et égales.
2. BFRE pour un CA TTC de 8 400 000 € :
BFRE = (8 400 000 / 1.196) x (34.92 / 360) = 681 271 €  1.5 pt
3. Trésorerie

FRNG = Ressources stables – Emplois stables = 700 000 €

BFRE = 681 271 €

Trésorerie = FRNG – BFR = + 18 729 € en moyenne. 1.5 pt
4. Avis de l’expert comptable : 1 point
Les difficultés de trésorerie ne sont pas structurelles : le FRNG est supérieur au BFR moyen ; la trésorerie moyenne annuelle est positive (18 729 €).

Mais cette moyenne varie fortement dans le temps en raison de la forte saisonnalité des ventes (et corrélativement des achats).

Le diagnostic est confirmé : c’est la saisonnalité qui explique les déséquilibres financiers et non une insuffisance structurelle des ressources stables.
D. Note : 10 points
Forme : 2 points
Valoriser la présentation, l’orthographe, la syntaxe.
Contenu :

Solutions alternatives face au découvert bancaire : 4 points
En reprenant les éléments constitutifs du BFRE :
- accroissement des délais de crédit fournisseurs. Dans le cas JAVATECK, les marchandises sont payées avant même leur arrivée dans l’entreprise : une renégociation des modalités de paiement est-elle possible ?

- réduction des stocks : solution à envisager dans le cas JAVATECK.
- réduction des délais de crédit clients et/ou escompte des effets de commerce : solutions impossibles dans le cas JAVATECK (les clients paient comptant).

Toute autre solution pertinente (crédit de campagne par exemple) doit être acceptée.
Le découvert bancaire n’est donc pas la solution unique aux problèmes de trésorerie et place l’entreprise dans une situation dangereuse de dépendance vis-à-vis de son banquier. 
Une combinaison des solutions envisagées ci-dessus (règlements fournisseurs et durée de stockage) est souhaitable.

Solutions au financement de la croissance : 4 points
Les problèmes sont différents, les solutions sont donc différentes  de celles retenues pour réduire le découvert lié à la saisonnalité.

Il s’agit de financer des emplois stables : les investissements et l’accroissement du BFRE.

Il faut donc accroître les ressources stables :

· augmentation des capitaux propres : apports nouveaux et/ou mises en réserves des bénéfices dégagés ;

· augmentation des emprunts à long terme.

Valoriser :

- la diversité,

- la pertinence,

- la classification des solutions proposées,

- leur adéquation par rapport à la situation de la JAVATECK.

DOSSIER 2 : ORGANISATION DU SYSTÈME D’INFORMATION

A - Étude du système d’information actuel 8 points
2 points par bonne réponse
1) D’après le schéma de données, un mobilier individualisé comporte un numéro de série et identifie un mobilier de manière unique.

Comme un mobilier individualisé concerne un seul mobilier (cardinalité 1,1 de l’association Identifier) et qu’une occurrence de MOBILIER correspond à une occurrence de l’entité PRODUIT qui provient d’un et un seul fabricant (cardinalité 1,1 de l’association Fournir), par conséquent à partir d’un numéro de série on peut donc retrouver le fabricant, ce qui garantit une traçabilité correcte des mobiliers individualisés.
2) Oui. La contrainte d’exclusion entre les sous types MOBILIER et PLANCHER traduit le fait qu’un produit peut être soit un mobilier, soit un plancher soit autre chose.
3) Non. La contrainte de partition (XT) entre les sous types C_INTERNET et C_MAGASIN traduit le fait qu’une commande ne peut être passée que sur internet ou en magasin mais pas les deux en même temps.
4) Oui. Les réductions sont accordées par rapport aux produits commandés par les clients car la propriété %Réduc figure dans l’association PORTER_SUR qui relie COMMANDE à PRODUIT.

B - Exploitation de la base de données : 8 points
1) Écrire la requête SQL permettant d’obtenir l’état des livraisons de mobilier  individualisé pour le mois de mai 2008 (annexe 11) 2 points
SELECT N°Com, CodeCli, N°SérieMobilier, N°Produit, DescriptifProduit

FROM COMMANDE, LIVRER, PRODUIT, MOBILIER_INDIVIDUALISE

WHERE COMMANDE.N°Com=LIVRER.N°com

AND LIVRER.N°SérieMobilier= MOBILIER_INDIVIDUALISE.N° SérieMobilier
AND PRODUIT.N°Produit=MOBILIER_INDIVIDUALISE.N°Produit

AND DateLivr BETWEEN 01/01/2008 AND 31/05/2008

2) Écrire la requête SQL permettant d’obtenir les données nécessaires au suivi du chiffre d’affaires par vendeur (annexe 12) 4 points
SELECT N°Vendeur, Count(COMMANDE.N°Com) AS [Nombre de commandes], SUM(QtéCom*PrixVente) AS [CA Brut]
FROM COMMANDE,C_MAGASIN, PORTER_SUR, PRODUIT

WHERE COMMANDE.N°Com= C_MAGASIN.N°Com

AND C_MAGASIN.N°Com=PORTER_SUR.N°Com

AND PRODUIT.N°Produit=PORTER_SUR.N°Produit

3) Début janvier 2009, M. PINOT doit mettre à jour ses tarifs et procéder à la conservation des prix d’achat et de vente de 2008 des produits dans la table HISTORIQUE_TARIF.

Écrire la requête SQL permettant de conserver les tarifs de 2008. 2 points

INSERT INTO HISTORIQUE_TARIF(N°Produit, Année, HprixAchat, HPrixVente)


(SELECT N°Produit, 2008, PrixAchat, PrixVente


FROM PRODUIT)
C Extension de l’activité commerciale

1) Schéma de flux (7 points)













- Acteurs externes : 2 points
- Flux : 5 points (0,5 par flux)

2) Schéma de données : 12 points
























· Entités : 3 points 
· Association hiérarchiques : 4 points (1 point par association)

· Association non hiérarchiques : 4 points (2 points par association :
1 point pour le nom de l’association, 1 point pour la propriété)
Dans l’hypothèse où un étudiant considérerait qu’un équipement fait partie de l’entité produit du fait de la présence de la contrainte d’exclusion dans le schéma de l’annexe 7, admettre la solution suivante :





D  Recherche d’une nouvelle configuration (5  points)

· Principe de fonctionnement : 1 point
Dans un réseau poste à poste, il n’y a pas de serveur dédié. Grâce à une configuration des droits d’accès, toute machine met à la disposition des autres machines ses ressources (dossiers ou imprimantes partagés).

- Avantages et limites du réseau poste à poste dans le cas de l’entreprise JAVATECK
	Avantages 2 points
	Limites 2 points

	Coût réduit : pas de nécessité d’investir dans un serveur et un système d’exploitation réseau


	Sécurité plus faible que dans un réseau avec un serveur dédié

	Facilité de mise en œuvre : ne nécessite pas la présence d’un administrateur réseau
	Si l’activité de l’entreprise se développe et que le nombre de postes doit augmenter le réseau poste à poste ne sera plus adapté (système peu évolutif)


Admettre toute autre réponse cohérente.
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Libellé travaux
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Concerner


QtésPdtSurDevis
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chiffrage (7)
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Demande de chiffrage (6)
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Ordre de fabrication (10)





Accord avec modifications éventuelles  (3)
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Étude de faisabilité technique, prix et Date de livraison (5)
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Plan définitif (4)
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