BTS Muc. Première année.

BTS Blanc. Durée 4heures. Coefficient 4.

Cas Liguili
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CORRIGE

Dossier 1.

Partie A.

1) Bilan fonctionnel
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2) Eléments de l’équilibre financier

	Calcul du fonds de roulement :
	Capitaux permanents – Immobilisations brutes

(51000+11000+3000+1000+48000) – (132500) = 4500 €

	Calcul du besoin en fonds de roulement :
	Actif circulant – Dettes circulantes

(20 000+17000+3000+4500) – (23000 + 17000 + 2000+19000) = 6500€

	Trésorerie :


	Trésorerie active – trésorerie passive = 2500 – 4500 = -2000€

Ou FR – BFR = 4500 – 6500 = -2000€




3) Analyse financière : 

Le fonds de roulement de l’UC est positif, la règle financière selon laquelle les emplois stables doivent être financés par des ressources permanentes est respectée. L’excédent de financement constaté peut servir à financer l’exploitation.

Le BFR est positif. L’exploitation ne génère pas suffisamment de ressources pour s’autofinancer, cas fréquent dans les PME françaises. Toutefois le FR ne pourra totalement financer ce besoin, FR<BFR.

Il en découle que la trésorerie de l’UC est négative. Cela présente un risque financier, l’UC étant incapable de faire face à certains règlements si elle ne trouve pas des moyens de financement adéquat. Il y a un problème de solvabilité.

Comparativement à l’année 2005, la situation s’est donc détériorée, notamment en ce qui concerne la trésorerie alors positive.

L’évolution la plus remarquable est la progression du besoin en fonds de roulement de 132% !! C’est la cause de la trésorerie négative, le FR étant à peu près stable.

4) Financement bancaire à court terme

La banque est une source de financement possible pour pallier à l’insolvabilité temporaire de l’UC. Parmi les outils de financement on trouve :

· La facilité de caisse : 

	OBJET
	MONTANT
	COUT
	UTILISATION

	palier les décalages de trésorerie survenant au cours du mois
	Fonction : 

!
du cycle d’affaires

!
des besoins

!
de la négociation avec la banque
	Dépend de la nature de la négociation avec la banque. 3 éléments:

!
le taux de base bancaire

!
une marge

!
une commission
	Permet de couvrir un besoin de financement de très courte durée


· Le découvert

	OBJET
	MONTANT
	COUT
	UTILISATION

	palier les décalages de trésorerie de quelques mois
	Fonction : 

!
du cycle d’affaires

!
des besoins

!
de la négociation avec la banque
	Dépend de la nature de la négociation avec la banque. 3 éléments:

!
le taux de base bancaire

!
une marge

!
une commission
	il ne doit pas être utilisé en permanence par l’entreprise, il ne peut combler une insuffisance structurelle des ressources stables du FRNG


5) Actions sur le BFR

Hormis le financement bancaire, l’UC a le moyen de rétablir sa solvabilité par une action ciblée sur le BFR, celui étant en nette augmentation depuis 2005.

Actions possibles : 

· Améliorer la gestion des stocks en diminuant leur volume, ceux ci générant un coût important

· Réduire les délais de règlement accordés aux clients afin de contenir le poste créance client

· Relancer les clients en retard de paiement

· Négocier des délais de règlement plus long auprès des fournisseurs

Partie B

	Charges d’exploitation
	Produits d’exploitation

	Achats
	160000
	Ventes marchandises
	258500

	Impression catalogues
	4000
	Prestations de services
	50800

	Personnel intérimaire
	10800
	
	

	Primes d’assurance
	21000
	
	

	Cadeaux clientèles
	2300
	
	

	Energie
	6000
	
	

	Rémunération personnel
	80000
	
	

	Charges sécurité sociales
	30500
	
	

	Variation de stock
	- 1000
	
	

	Charges financières
	Produits financiers

	Charges d’intérêt
	3000
	Revenus des titres de participation
	2300

	Charges exceptionnelles
	Produits exceptionnels

	Ch except
	2000
	Pr except
	500


	Total charges
	318600
	Total produits
	323100

	Solde créditeur (bénéfice)
	4500
	Solde débiteur (perte)
	

	Impot sur les bénéfices, IS
	1500
	
	

	Résultat net
	3000
	
	


Dossier 2.

1)

	SARL Liguili
	à SA Promix – BREST

	6 janvier 07
	N° facture : xxxx
	
	

	Désignation
	Quantité
	Prix unitaire
	Montant brut HT

	boites DVD RW
	10
	15
	150

	Imprimante Canon
	1
	1975
	1975

	Clé USB 512 Mo
	12
	27
	324

	
	
	Total
	2449

	
	
	Remise 10%
	244,9

	FACTURE DE DOIT
	Net commercial
	2204,1

	
	Escompte 5%
	110,2

	
	
	Net financier
	2093,8

	
	
	TVA 19,6%
	410,4

	
	
	Net facture TTC
	2504,2


2) Facture d’avoir

	SARL Liguili
	à SA Promix – BREST

	FACTURE D’AVOIR

	7 janvier 07
	N° facture : xxxx
	
	

	Désignation
	Quantité
	Prix unitaire
	Montant brut HT

	Clé USB 256 Mo
	10
	17
	170

	
	
	Total
	170

	
	
	Remise 5%
	8,5

	
	
	Net commercial
	161,5

	
	
	+Rabais
	30

	
	
	Montant HT
	191,5

	
	
	TVA 19,6%
	37,53

	
	
	Net facture TTC
	229,03


3) Escompte d’une lettre de change
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4) Du point de vue légal, le comptable est dans l’obligation de constater la déperdition de valeur sur le stock des souris Compaq. Il doit passer une provision pour dépréciation de poste d’actif, sur les stocks. L’UC a la possibilité de vendre les imprimantes sur internet aux enchères. Même si du point de vue économique, la plus value sur les imprimantes peut « éponger » la perte sur les souris, le comptable reste dans l’obligation de passer la provision à hauteur de tout ou partie du montant des souris.

Dossier 3

1) 
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2)

a) & b) : 

	
	Objectif/jour
	Jour 1
	Jour 2
	Jour 3
	Jour 4
	Moyenne/jour

	Nombre d'appels
	50
	20
	40
	70
	35
	41,25

	Nombre de CA
	25
	11
	13
	20
	14
	14,5

	Efficacité
	50,00%
	55,00%
	32,50%
	28,57%
	40,00%
	39,02%

	Nb CA / heure
	5,56
	2,44
	2,89
	4,44
	3,11
	3,22


c) Analyse

Vladimir est en dessous des objectifs fixés. Néanmoins, pour un débutant, ses scores sont honorables..  S’il est presque dans les clous s’agissant du nombre d’appels par jour, ses résultats sont pour le moins irréguliers : 

· Le taux d’efficacité va de 28,57%, soit presque la moitié de l’objectif, à 55%, dépassant l’objectif au cours du premier jour. Le taux d’efficacité global est sous l’objectif, sans être catastrophique

· En ce qui concerne le nombre de contacts argumentés par heure les résultats sont aussi contrastés. Il faut souligner qu’en la matière les chances de développer une argumentation auprès du client via téléphone sont variables selon les jours, comme ne témoigne le jour 1, le lundi…les clients étant moins disponibles.

La performance de Vladimimr peut aussi s’apprécier à travers l’atteinte des objectifs en matière de placements de rendez vous. Avec une moyenne de 9 RDV / j, Vladimir est à (9/15) x 100= 60% des objectifs : 

· 60% pour les RDV Canon Prograd 500

· 42% pour les RDV Canon irc-4080i

	Placements de RDV
	15
	8
	7
	12
	9
	9,00

	Dont RDV sur Canon Prograd 500
	7
	4
	4
	6
	3
	4,25

	Dont RDV sur Canon irc-4080i
	3
	1
	0
	3
	1
	1,25


Manifestement, Vladimir a des difficultés de placement de RDV liées à son inexpérience et à sa maîtrise probablement insuffisante des caractéristiques produits et services et des argumentaires de vente.

Le placement de RDV sur la solution d’impression irc, semble plus problématique que l’autre/

Pour résumer, les difficultés de Martine sont de trois ordres :

– difficulté à transformer un appel en contact argumenté ;

– difficulté à transformer un contact argumenté en placement ;

– plus grande difficulté sur le produit irc-4080i.

d) Solutions

On  peut aider Vladimir à améliorer ses résultats en lui donnant des informations précises sur les caractéristiques des différents produits Canon, sous forme de fiches ou de tout autre support, ou en lui fournissant un argumentaire détaillé.

On peut également lui proposer de suivre une formation sur les différentes étapes de l’argumentation téléphonique. Cette formation peut être envisagée de différentes façons :

– une formation classique sous forme de cours et de jeux de rôles ;

– une formation personnalisée sur le terrain, avec un télévendeur confirmé ou avec le superviseur (tutorat).

3) Recherche de causes

On peut utiliser un diagramme Ishikawa.

On peut difficilement incriminer le manque d’effectif, l’équipe étant déjà constituée de 3 salariés.
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