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1. Le fonctionnement du marché :

La fonction principale du marché est d’organiser les échanges de biens contre leurs va-
leurs monétaires. Le marché peut étre défini comme le lieu de la rencontre entre I'offre et

la demande.

Il existe 3 différents marchés :
* Le marché des biens et services
* Le marché du travail

* Le marché des capitaux (rencontre entre les investisseurs et les entrepreneurs)



2. Le prix et les décisions des agents économiques :
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1. La présentation de I'épreuve :

L'épreuve d’anglais se déroule en 3 parties (dans 'ordre) :
1. La présentation d'un document textuel ou vidéo (10 min).
2. Le sketch de vente autour d’'un produit choisi au hasard (15 min).

3. La présentation de vos periodes de stages ou de votre alternance (10 min).



2. Les questions a connaitre :
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1. Le management de I'organisation :

Il existe 4 types de managements :

1. Le management stratéegique : Le management stratégique concerne les déecisions
prises a long terme.

2. Le management opérationnel : Ce type de management concerne les décisions de
gestion courantes.

3. Le management nominatif : Ce management est défini par 4 styles (Autoritaire ex-
ploiteur, Autoritaire paternaliste, Consultatif ou Participatif).

4. Le management par la motivation : Le management par la motivation est défini par
A. Maslow via la pyramide de la motivation (ci-dessous).

Besoins physiologiques

Pyramide de la motivation de A. Maslow




2. La distribution :
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1. La méthodologie de la synthése de documents :

Voici les

N.B : La

nérale.

et

pour mener a bien votre

en 6 a 8 lignes : présentation, problématique, plan en 2 parties.

de

, écrire de

a chaque début de sous-partie.

et d'utiliser le « je » ou le « nous ».

minimum 2 fois dans la synthese.

représente

pour I'épreuve de culture gé-



2. La méthodologie de I'écriture personnelle :
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1. La logique entrepreneuriale et managériale & les finalités des en-

treprises :

A. LA DEFINITION DE JOSEPH SCHUMPETER :

Joseph Schumpeter, célébre économiste américain, définit :

* Lalogique entrepreneuriale : La logique entrepreneuriale est le pilier de I'économie
car I'entrepreneur innove sans cesse. Il prend également des risques en saisissant
de nouvelles opportunités.

* Lalogique manageériale : La logique managériale se veut plus rationnelle et desti-
née a atteindre les objectifs d’une entreprise a long terme (généralement supé-
rieure a 7 ans).

B. LES DIFFERENTS TYPES DE FINALITES :
Peter Drucker, consultant, définit 4 types de finalités :
1. Lafinalité économique : L'entreprise développe une clientéle a long terme.
2. Lafinalité sociale : L'entreprise favorise les conditions de travail des salariés.
3. Lafinalité environnementale : La production de biens respecte I'environnement.
4

. Lafinalité sociétale : L'entreprise finance des causes spécifique ou aide I'Etat.



2. Les décisions & les styles de directions :
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1. L'acces a I'emploi :

Voici les libertés :
1. La : tous les habitants de 'UE (union européenne) peuvent
, sans discrimination quelconque.
2. La : tous les habitants de I'UE peuvent
3. La : tous les habitants de I'UE peuvent choisir le pays dans
lequel ils veulent
Il existe types de contrats. Les voici :
1. Le (CD1) : ce contrat ne prend fin que par la démis-
sion, le licenciement ou le départ a la retraite du salarié en question.
2. Le ( ) : ce contrat possede une date prédéfinie de
fin de contrat.
3. Le ( ) : ce contrat qui prend fin a terme de la mis-

sion (il s’agit souvent d’agences d’intérim).



2. La formation & les éléments du contrat de travail :
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1. L'analyse du portefeuille client :

A. LA METHODE 80/20 :

La méthode 80/20 s’applique dans tous les domaines, et notamment dans I'analyse du
portefeuille client. La voici :

« 80% des clients représentent 20% du chiffre d’affaires.

» 20% des clients représentent 80% du chiffre d’affaires.

% ennombrede| % nombre de % du chiffre % C
client en euros client client cumulé d'affaires total |d'affaires cumulé
50,003
| 2 | a0 | 1000% | 2000% | 3000% | 80,00%
| 3 | 9 | 1000% | 3000% [ 600% [ 8600%
91,00%
95,00%

50,00%

%
% %
0% %
96,00%
7 97,00%
98,00%
99,00%
10
| T N T

Total 1600 | w0 [

B. LA METHODE ABC :

La méthode ABC repose sur le méme principe que la méthode 80/20, a I'exception qu’elle
rajoute une nouvelle catégorie :

» Catégorie A : 20% des clients représentent 80% du chiffre d’affaires.
» Catégorie B : 30% des clients représentent 15% du chiffre d’affaires.

» Catégorie C : 50% des clients représentent 5% du chiffre d’affaires.

Clients Nombre de client en %
[ X5 20%

| 8 | 3aets | 30%
6,7,8,9 et 10
Total_ || 100% |




2. L'analyse du chiffre d’affaires :
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1. Le sketch de vente : épreuve E4 .

A. LE BUT DU PROJET COMMERCIAL :

Lors de vos épreuves E4, vous devrez proposer 3 fiches E4 qui ont pour objectif de pré-
senter :

1. Une communication ou une négociation managériale.
2. Une situation de négociation vente.

3. Une autre situation de communication commerciale.

La situation de négociation vente sera obligatoirement demandée par le jury.

Cependant, les examinateurs vont vous demander de présenter, soit la situation de com-
munication/négociation managériale, soit la situation de communication commerciale.



2. Le projet commercial : épreuve E6 :

BON COURAGE POUR VOS EXAMENS !
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