SESSION 2003

BTS COMPTABILITÉ ET GESTION DES ORGANISATIONS

Epreuve E5 : Analyses de gestion et organisation du système d’information



Eléments indicatifs de corrigé

Ce dossier présente des éléments de corrigé à l’attention des correcteurs.

Plusieurs questions appellent des réponses rédigées de la part des candidats. Seules les idées clés sont proposées, parfois de manière schématique, pour permettre une approche ouverte des réponses des candidats. Ce document ne constitue donc pas un modèle.

Barème global : sur 80 points

NOTA : il est rappelé que les nombres de points annoncés dans le sujet constituent un engagement à minima, incontournable, vis à vis des candidats . Le barème fourni respecte cette contrainte et doit s’appliquer à tous, sauf indications complémentaires données, lors des corrections, sur décisions nationales.
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PROPOSITION DE CORRIGÉ

Dossier 1 – Diagnostic financier de la société ABIDOM DISTRIBUTION
1 – Trésorerie nette

	
	Février 2001
	Février 2002
	Février 2003

	FRNG
	1,6
	0,4
	-2,8

	- BFR
	1,8
	0,8
	-1,8

	= Trésorerie nette
	-0,2
	-0,4
	-1


En 2002/2003, la trésorerie nette est devenue largement négative  . La forte dégradation du fonds de roulement se révèle supérieure à l’amélioration du besoin en fonds de roulement.

La société finance, donc, sa croissance externe par des crédits de trésorerie, faute d’obtenir des crédits à moyen et long terme.

2 – Rotation des stocks, crédit-fournisseurs et crédit-clients

Durée de rotation du stock de marchandises  =            Stock moyen de marchandises           X  360







                Coût d’achat des marchandises vendues







        =   (14 / ( 80 –1 )) x 360 = 63,79 soit 64 jours

 
Excellente rotation des stocks : grâce au nouvel entrepôt entièrement automatisé (livraison quotidienne suivant les besoins) et aux opérations commerciales ( déstockage) régulièrement organisées, la société fait nettement mieux que la concurrence ; le délai de rotation des stocks en 2002/2003 s’élève à  64 jours contre 115 jours en moyenne pour le secteur.

Délai de crédit-fournisseurs = 


 Dettes fournisseurs           
            
                       X  360






(Achat de marchandises + autres achats et charges externes) x 1,196





       = ( 16 /( 80 + 2) x 1,196 ) x 360  = 58,73 jours soit 59 jours 

      Crédit-fournisseurs important : La société a su, en deux exercices comptables, amélioré fortement sa position par rapport à la concurrence ( crédit-fournisseur de 59 jours contre 49 pour le secteur ), grâce notamment à des négociations portant sur des volumes croissants, permettant d’obtenir des délais de paiement importants. 

Crédit clients    =  

Encours moyen de créances clients            X  360



                       Chiffre d’affaires hors taxe  X   1,196




=  ( 0,4 / 120 x 1,196 ) x 360  = 1,0033 jours   soit 1 jour

   Crédit-client quasi -inexistant : c’est une constante dans les entreprises de distribution de ce type où la quasi totalité des paiements se fait au comptant. Le crédit-clients moyen de la société s’avère désormais identique à celui de la concurrence.
3 – 

	Ratios
	Evolution
	Situation / concurrence

	Durée moyenne de stockage
	Favorable
	Favorable

	Crédit-fournisseur
	Favorable
	Favorable

	Charges de personnel / VA
	Défavorable
	Favorable

	Charges financières / VA
	Défavorable
	Défavorable

	VA / effectifs
	Défavorable
	Favorable

	Marge commerciale / ventes de marchandises
	Défavorable
	Favorable

	Résultat net / CA hors taxe
	Défavorable
	Favorable


4 – Diagnostic financier ( les points à valoriser plus particulièrement sont en gras)

	De la part de YYY

Collaborateur du service d’audit interne

Le 15/05/200N

Objet : diagnostic financier
	A Monsieur XX

 Responsable du service d’audit interne

	NOTE DE SYNTHÈSE

En réponse à votre demande, je vous communique les éléments de réflexion suivants sur la situation financière de la société. Cette dernière s’est engagée dans une stratégie de forte croissance externe, d’acquisition de fonds de commerce situés, pour l’essentiel, dans des centres commerciaux. Il apparaît à ce titre des éléments favorables mais également quelques dysfonctionnements détaillés ci-dessous.

Points forts de la société « Abidom Distribution »

· Une excellente rotation des stocks ( voir question 3 )

· Un crédit-fournisseur important  ( voir question 3 )

· Un personnel productif et peu coûteux  : la productivité du personnel, malgré sa décroissance, reste supérieure à la moyenne du secteur. Le coût du personnel croît au contraire régulièrement tout en demeurant nettement inférieur à la moyenne sectorielle ( 48% de la VA contre 69% pour le secteur ). Cela s’explique par exemple par les vacances de postes et la jeunesse du personnel : il faut s’attendre, dans les années à venir, à se rapprocher des moyennes sectorielles, dés lors que l’on souhaite stabiliser les équipes des magasins, notamment par un intéressement au chiffre d’affaires.

· Une bonne profitabilité  : 1 € de CA « Abidom Distribution » génère largement deux fois plus de résultat qu’ 1 € de CA chez la concurrence ( taux de marge bénéficiaire plus élevé ) …

Points faibles de la société « Abidom Distribution »

· Une trésorerie nette négative ( voir question 2 )

· Des charges financières croissantes : ce constat est naturellement lié au précédent ; les charges financières, en augmentation régulière,  représentent désormais prés de 6 % de la VA ( soit environ deux fois plus que la moyenne sectorielle).

Propositions


· Renforcer les fonds propres pour améliorer la structure du bilan et freiner l’évolution   des  charges financières : une augmentation de capital, par apports en numéraire, répondrait à cet objectif ; il faudrait, sans doute, pour assurer le succès de cette opération, s’éloigner d’un actionnariat majoritairement familial.

· Consolider la croissance : les réticences des banquiers pour financer de nouveaux magasins par des crédits à moyen et long terme, les nombreux postes vacants dans les magasins, le turnover important sont des signes inquiétants ; un ralentissement de la croissance externe peut s’avérer nécessaire si l’on veut que cette dernière reste rentable. La consolidation, notamment, des équipes de vente s’impose : une réelle formation du personnel et des conditions de rémunération stimulantes peuvent ainsi aider à stabiliser les équipes.

Je demeure à votre disposition pour toute analyse complémentaire.







Dossier 2 – Gestion des magasins
Première partie– Prévision de ventes pour une ouverture de magasin

1 – Evolution du chiffre d’affaires.


Le graphique indique nettement la saisonnalité du chiffre d’affaires, caractéristique fréquente chez certains commerces de détail. Les ventes se réalisent largement sur les derniers trimestres de chaque exercice comptable (décembre, janvier, février ) et s’expliquent par les fêtes de fin d’année et les soldes qui les suivent. Les mois de septembre, octobre et novembre apparaissent au contraire nettement moins propices à la vente.


Il semble qu’il y ait une légère décrue du chiffre d’affaires au fil des années, à confirmer.

2 –  Données chiffrées manquantes.

Moyenne mobile centrée. 460 = (369/2+468+371+634+363/2)/4

Valeur de la tendance. 458 = (-5,38*3) + 474,25

Coefficient saisonnier. 0,81 = 371/458

Coefficient saisonnier moyen rectifié 

· du premier trimestre. 0,798 = 0,801*4/4,015

· du second semestre : 0,989 = 0,993x4/4,015

(4,015 = somme des coefficients saisonniers non rectifiés)

3 – Les moyennes mobiles.


Les moyennes mobiles permettent de « désaisonnaliser » les données, autrement dit de neutraliser les facteurs saisonniers : l’intérêt est de dégager la tendance générale de la série.


Dans notre exemple, la légère décrue du chiffre d’affaires, observée a priori sur le graphique, se confirme.

4 – Chiffre d’affaires prévisionnel 2004/2005 pour un magasin moyen


CA trimestre 1 = (-5,38*13 + 474,25)*0,798 = 323

      CA trimestre 2 = (-5,38*14 + 474,25)*0,989 = 395


CA trimestre 3 = (-5,38*15 + 474,25)*0,760 = 299

      CA trimestre 4 = (-5,38*16 + 474,25)*1,453 = 564

5 - Chiffre d’affaires prévisionnel 2004/2005 pour un nouveau magasin 
( effet d’ouverture) 


CA trimestre 1 = 323*1,25 = 404


CA trimestre 2 = 395*1,1   = 435


CA trimestre 3 = 299


CA trimestre 4 = 564

6 – La prévision réalisée ici est, pour l’essentiel, basée sur le passé ( sauf prise en compte de l’effet d’ouverture ). La principale variable explicative utilisée est le temps et la justesse de la prévision repose sur l’absence notamment de modification structurelle : on peut s’interroger sur la pertinence de ce modèle qui devrait prendre en considération d’autres paramètres : la conjoncture économique par exemple ou la prise de mesures visant à consolider la croissance                            ( renforcement et stabilisation des équipes de ventes, nouvelle politique de promotions…)

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

1 – Exploitation du tableau de bord


Le magasin d’Annecy est incontestablement le plus performant : il devance les deux autres magasins pour quatre indicateurs sur six . Les’indicateurs « démarque inconnue / chiffre d’affaires » et « note trimestrielle »sont les seuls défavorables. La vigilance des vendeurs du magasin d’Annecy devra être renforcée et l’agencement des vitrines modifié pour améliorer ceux-ci.

2 – Intérêt des différents indicateurs proposés

CAHT / m2 : cet indicateur permet de tenir compte de la surface de vente de chaque magasin ; les éventuels travaux d’agrandissement sont ainsi intégrés et des magasins de surface différente peuvent ainsi être comparés.

CAHT moyen par panier : cet indicateur permet  de suivre le montant moyen d’achats effectués par un client et donc de mesurer la qualité de l’effort commercial qui doit normalement se traduire par une augmentation du chiffre d’affaires par panier.

Démarque inconnue / CA : La vigilance des équipes magasin peut contribuer à diminuer l’importance des articles volés ou vendus. Des inventaires réalisés périodiquement permettent d’évaluer le montant de cette démarque inconnue. Cet indicateur permet donc d’apprécier cette vigilance…

Frais de personnel / CA : cet indicateur permet de mesurer la maîtrise des frais de personnel par le responsable de magasin ; en effet, ce dernier doit ajuster son personnel aux périodes de pointe   ( par exemple, le samedi après-midi ) et éviter d’avoir un personnel pléthorique aux heures creuses…

Marge nette du magasin : Le responsable de magasins ne dispose généralement pas de marge de manœuvre sur les prix et les remises pratiqués, fixés par le siége. Il est en mesure, au contraire, de maîtriser deux facteurs clés de gestion : la réduction de la démarque inconnue et la maîtrise des frais de personnel. Cette marge nette, intégrant notamment ces deux facteurs, est plus significative que la simple marge brute.

Note obtenue à l’enquête trimestrielle : Cet indicateur répond au souci  d’apprécier les efforts du responsable en matière de présentation des vitrines et des articles en magasin. Celui-ci contribue à améliorer l’image de marque. Cette note doit permettre également de se situer par rapport aux autres magasins du réseau.

Dossier 3–Compréhension et mise en œuvre du système d’information 
1. Rédaction du courrier électronique adressé au chef du service « immobilier »

DE: Luca.Pacioli@abidom.com
A : Michel Dutournois@abidom.com

Objet: Re fonctionnement de la base de données


Bonjour,

Selon le tableau des autorisations, le service immobilier ne dispose pas d’autorisation d’accès sur les données concernant les chiffres d’affaires réalisés dans chaque magasin (date ticket, heure ticket, n° ticket, prix de vente H.T, quantités…..)

Par ailleurs, deux magasins de la même enseigne ne se peuvent se situer dans le même centre commercial. En effet, la structure de la base de données n’autorise qu’un seul magasin pour une enseigne dans une galerie marchande ( contrainte d’intégrité fonctionnelle).

Cordialement

2 . Requête réalisée à la demande de l’expert-comptable

SELECT Count(*) As Nombre_Baux, Avg(Loyer_base) As Moyenne_Loyers_2003 FROM Location

WHERE Date_Bail >= ‘01-01-03’

3.Schéma relationnel

ARTICLE (Ref_article, PVHT, Désignation_article,  Taux _marque)

TICKET (NumTicket, Date_Ticket, Heure_Ticket, Type_règlement, Code magasin#,)

VENDRE (Ref_article #, Num_ticket#, Code magasin#, Quantité)

4. Requête calculant le chiffre d’affaires

SELECT Sum(Quantité*PVHT), from VENDRE, TICKET, ARTICLE, 

WHERE TICKET.Num_Ticket=VENDRE.Num_Ticket 

VENDRE ARTICLE.Ref_Article=VENDRE.Ref_Article

AND VENDRE.Code_magasin=’FA3’

AND DateT>=’01-05-2003’

5.Schéma Entités-Associations complété


































6. Algorithme permettant de calculer la rémunération d’un vendeur

Fonction CALCULCOMM ( CAVendeur :réel) : entier
Début

Lire CAVendeur

Si CAVendeur <= 15 000 

Alors CALCULCOM ( 0


Sinon Si CAVendeur<=30 000




Alors CALCULCOM ( 50




Sinon Si CAVendeur <= 60 000





Alors CALCULCOM (110





Sinon CALCULCOM ( 200



Fin Si

FinSi


Ecrire CALCULCOM

Fin

7. Justification des données transférées de la caisse magasin vers le siège

Ce transfert permet d’ajouter des enregistrements dans la table VENDRE , de pouvoir ainsi suivre la totalité du chiffre d’affaires réalisé par un vendeur donné. Il sera alors possible de calculer la commission pour chacun des vendeurs , puis les primes par responsable.

Ne sont pas transférés :

· le prix de vente unitaire puisqu’existant déjà dans la table Article

· les désignations du magasin et des articles ne sont pas remontées car il ne s’agit pas d’identifiant

· le montant du chiffre d’affaires par ticket puisqu’il s’agit d’une donnée calculée

Cette remontée doit s’effectuer quotidiennement pour permettre :

· un suivi et une gestion au jour le jour de la trésorerie,

· une mise à jour des stock en fonction de laquelle sont effectuées les livraisons quoditiennes des magasins.

ETRANGER





Nom_ pays








FRANCE





département





ENSEIGNE





Code enseigne


Nom_enseigne


Adresse _site internet





XT








0, N





XT





ARTICLE�Ref article


PVHT


Désignation_article


Taux_de_marque





TICKET





Num ticket


Date_ticket


Heure_ticket


Type_règlement





       Implanter





GALERIE COMMERCIALE





Num galerie


Nb boutiques


Surface_galerie


Ville_galerie














0, N





Concerner





CIF











VENDRE


Quantité


PV_jour





MAGASIN


Code magasin


Adresse_magasin


Style _décoration


Tel_magasin


Surface_magasin





0,1





situer





0,N





PLEINE


PROPRIETE





Date_acquisition


Prix_acquisition





XT








SALARIE


Numéro_salarié


Nom_salarié


Prénom_salarié











XT








LOCATION


Date_bail


Loyer_de_base


Durée_bail











Affecter





1,N





0,1





éditer





1,1





0,N











0,N











1,N


,N





VENDEUR





Txcom_vendeur








RESPONSABLE





Objectif_négocié





X








1,1





1,N
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