
	
  

	
  

1	
  	
  



	
  

	
  

2	
  

	
   	
    
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	



	
  

	
  

3	
  

Partenaire GOUTU 

 

 
 

Fast-Food parisien proposant des sandwichs appétissants au prix 
imbattable de 1 euro/ pièce pour certains.  Au choix : sandwichs, salades, 
soupes, desserts ou boissons. Les prix varient entre 1 et 3 euros.  

Avec l’AGP1 vous avez le droit à une réduction de 10% sur un 
menu à 8€ comprenant :  

2 sandwichs 

1 boisson   

1 dessert 

2 points de fidélités en plus sur votre carte de fidélité pour 
chaque menu acheté !  

�A proximité immédiate de Paris 1, des bibliothèques et du jardin du 
Luxembourg 26 Rue Soufflot 75005 Paris Ouvert du Lundi au Samedi de 9h30 à 
19h30 sans interruption � 
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L’AGP1 organisera des ouvertures de comptes collectives où de 
nombreux conseillers Société Générale se rendront disponibles pour 
nous.  

En revanche, si tu ne peux pas attendre, tu peux contacter dès 
maintenant Mme LUU pour planifier un rendez vous :  

Mme LUU - 01 40 51 96 70 

Pour bénéficier de l’offre n’oublie pas de mentionner que tu 
viens de la part de l’AGP1 ! 

 

 

 

 

 

 

 
 

Situé entre les amphis et les TDs, Pasta Subito propose un choix 
diversifié de pâtes à un très bon rapport qualité prix. A l’AGP1 nous en 
sommes adeptes !  

39 Rue de Tolbiac 75013 Paris  
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Partenaire Pumpkin 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

 
Plus de monnaie pour un café ? Rembourse facilement tes amis avec 

Pumpkin ! 
 

N’oublie pas de mettre le code « AGP1 » avant ta première 
utilisation. 

 
 
 

Partenaire Nuage Café  
 
 
 

Le meilleur Café Co-Working de Paris, avec 
boissons et encas à volonté, l’AGP1 te propose de 
découvrir ce lieu où tu pourras travailler tranquillement 
contrairement aux bibliothèques surchargées. 

 
L’AGP1 a négocié pour toi : 

 
Une réduction de 15% sur les forfaits Heure et Jour. 
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Partenaire Weroom 
 
 

 
 
 
 

 
 

T’es enfin prêt à prendre ton envol ? Tu es donc à la recherche d’une 
Coloc’ ?  

Notre partenaire Weroom a exactement ce que tu cherches. 
 

Va voir sur leur site toutes leurs propositions : 
https://www.weroom.com 

 
Et en plus tu as -20% sur les frais de dossier en venant de notre 

part ;) 
 
 
 

Partenaire Too Good To Go 
 

        
       

Profitez de délicieux produits frais 
contre seulement quelques euros  
tout en aidant à réduire le gaspillage 
alimentaire !  

                                                                   Vous allez adorer ! 
 
 
       http://www.toogoodtogo.fr 
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Vous avez du mal à suivre les cours ? 

 
Notre partenaire Prépa Gestion Sorbonne est là pour vous aider ! 

 
Profitez d’un remboursement de 30euros sur leur formule 

semestrielle. 
 

Contact : 01 84 17 60 55 
http://www.prepagestionsorbonne.fr 

 
Partenaire Déclic éveil 

 

 
 

A la recherche d’un travail étudiant ? 
Déclic éveil te propose un contrat en CDI pour des Babysittings ! 

 
Et avec l’AGP1, gagne 60€ en plus en invitant et parrainant un 

nouvel étudiant à souscrire à un contrat de travail. 
 

http://www.decliceveil.fr 
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Vente en ligne (Examen 2014-2015)	
  

Le	
  site	
  de	
  vente	
  en	
  ligne	
  «	
  Foire	
  au	
  Numérique	
  »	
  vous	
  demande	
  de	
  concevoir	
  sa	
  nouvelle	
  base	
  de	
  
données.	
  Dans	
  celle-­‐ci	
  devront	
  être	
  enregistrées	
  les	
  informations	
  concernant	
  les	
  adhérents,	
  leurs	
  
commandes,	
  leurs	
  avis	
  sur	
  les	
  articles	
  ainsi	
  que	
  leur	
  «	
  wish	
  list	
  »	
  (liste	
  d’envies).	
   

Chaque	
  adhérent	
  est	
  identifié	
  par	
  son	
  numéro	
  d’adhérent.	
  Plusieurs	
  informations	
  sur	
  les	
  adhérents	
  
doivent	
  être	
  enregistrées	
  :	
  leur	
  nom,	
  prénom,	
  sexe,	
  email,	
  adresse	
  postale,	
  date	
  de	
  naissance	
  et	
  date	
  
d’adhésion.	
  Les	
  adhérents	
  peuvent	
  également	
  cumuler	
  plusieurs	
  codes	
  de	
  réduction.	
  A	
  chaque	
  code,	
  
correspondent	
  une	
  valeur	
  (en	
  euros)	
  et	
  une	
  période	
  de	
  validité.	
  Par	
  ailleurs,	
  un	
  code	
  de	
  réduction	
  ne	
  
peut	
  être	
  associé	
  qu’à	
  un	
  adhérent	
  précis.	
   

Les	
  adhérents	
  passent	
  leurs	
  commandes	
  via	
  le	
  site	
  Internet.	
  Chaque	
  commande	
  est	
  identifiée	
  par	
  un	
  
numéro	
  de	
  commande	
  et	
  contient	
  une	
  date	
  et	
  une	
  adresse	
  de	
  livraison	
  (qui	
  peut	
  être	
  différente	
  de	
  
l’adresse	
  de	
  l’adhérent).	
  Chaque	
  commande	
  peut	
  contenir	
  plusieurs	
  articles,	
  en	
  différentes	
  
quantités.	
  Chaque	
  article	
  est	
  identifié	
  par	
  un	
  numéro	
  et	
  comporte	
  un	
  prix.	
  Ce	
  prix	
  évolue	
  au	
  fil	
  du	
  
temps,	
  et	
  on	
  doit	
  garder	
  une	
  trace	
  de	
  cette	
  évolution.	
   

Le	
  magasin	
  souhaite	
  offrir	
  à	
  ses	
  adhérents	
  la	
  possibilité	
  de	
  mensualiser	
  les	
  paiements	
  de	
  leurs	
  
commandes,	
  sans	
  frais	
  additionnels.	
  Par	
  exemple,	
  une	
  commande	
  d’un	
  montant	
  total	
  de	
  120€	
  peut	
  
être	
  payée	
  en	
  12	
  mensualités	
  de	
  10€.	
  Pour	
  chaque	
  mensualité,	
  on	
  doit	
  connaître	
  le	
  montant	
  à	
  payer	
  
et	
  la	
  date	
  de	
  paiement.	
   

Un	
  adhérent	
  peut	
  également	
  exprimer	
  sur	
  le	
  site	
  Internet	
  son	
  avis	
  sur	
  les	
  articles	
  (sur	
  tous	
  les	
  articles	
  
et	
  pas	
  seulement	
  ceux	
  qu’il	
  a	
  déjà	
  achetés).	
  Pour	
  chaque	
  article,	
  l’adhérent	
  peut	
  donner	
  au	
  
maximum	
  un	
  avis	
  qui	
  est	
  enregistré	
  dans	
  la	
  base	
  de	
  données	
  et	
  affiché	
  sur	
  le	
  site.	
  En	
  plus	
  des	
  avis,	
  les	
  
adhérents	
  ont	
  une	
  liste	
  d’envie	
  (appelée	
  «	
  wish	
  list	
  »),	
  dans	
  laquelle	
  ils	
  ajoutent	
  les	
  articles	
  qui	
  les	
  
intéressent	
  (mais	
  qu’ils	
  n’ont	
  pas	
  forcément	
  achetés).	
  	
  

1°)	
  Proposez	
  le	
  graphe	
  des	
  dépendances	
  fonctionnelles	
  élémentaires	
  et	
  directes	
  (6	
  points)	
  

2°)	
  Définissez	
  le	
  schéma	
  relationnel	
  de	
  la	
  base	
  de	
  donnnées	
  en	
  3ème	
  forme	
  normale	
  (3	
  points)	
  

3°)	
  Donnez	
  la	
  commande	
  SQL	
  nécessaire	
  pour	
  créer	
  la	
  table	
  contenant	
  le	
  contenu	
  des	
  commandes	
  (1	
  
point)	
  

 

 

 

 

 

 

 



	
  

	
  

23	
  

	
  

Livraison de colis (Examen 2014-2015)  

On	
  considère	
  le	
  schéma	
  relationnel	
  suivant,	
  qui	
  décrit	
  la	
  base	
  de	
  données	
  d’un	
  service	
  de	
  livraisons.	
   

Facture	
  (nfact	
  ,	
  datefact	
  ,	
  nomClient	
  ,	
  prix	
  ,	
  adrfact	
  ,	
  villefact,	
  adrlivr,	
  villelivr	
  )	
  Colis	
  (ncolis	
  ,	
  nfact	
  ,	
  
nlivr	
  ,	
  type,	
  prixAssurance)	
  
Livraison	
  (nlivr	
  ,	
  nemp	
  ,	
  dateLivr	
  )	
  
Employé	
  (nemp	
  ,	
  nomEmp	
  ,	
  dateEmbauche	
  )	
   

Les	
  attributs	
  «	
  adrfact	
  »	
  et	
  «	
  villefact	
  »	
  décrivent	
  l’adresse	
  et	
  la	
  ville	
  de	
  facturation,	
  alors	
  que	
  les	
  
attributs	
  «	
  adrlivr	
  »	
  et	
  «	
  villelivr	
  »	
  décrivent	
  l’adresse	
  et	
  la	
  ville	
  de	
  livraison.	
  Ces	
  2	
  adresses	
  sont	
  
spécifiées	
  lors	
  de	
  la	
  commande	
  et	
  apparaissent	
  sur	
  la	
  facture.	
   

L’attribut	
  «	
  type	
  »	
  décrit	
  le	
  type	
  de	
  colis	
  (colissimo,	
  chronopost,	
  etc.).	
   

L’attribut	
  «	
  prixAssurance	
  »	
  indique	
  le	
  montant	
  de	
  l’assurance	
  de	
  chaque	
  colis.	
  Cette	
  valeur	
  est	
  égale	
  
à	
  0	
  si	
  aucune	
  assurance	
  n’a	
  été	
  contractée.	
   

Répondez	
  aux	
  questions	
  ci-­‐dessous	
  en	
  utilisant	
  le langage algébrique et le langage SQL :	
   

1. 1)	
  	
  Nom	
  des	
  clients	
  ayant	
  déjà	
  commandé	
  un	
  colissimo	
  avec	
  une	
  adresse	
  de	
  livraison	
  
différente	
  de	
  l’adresse	
  de	
  facturation.	
  (1,0	
  point)	
   

2. 2)	
  	
  Nom	
  de	
  l’employé	
  ayant	
  réalisé	
  la	
  dernière	
  livraison	
  de	
  colissimo	
  (1,5	
  pts)	
   
3. 3)	
  	
  Date	
  d’embauche	
  des	
  employés	
  ayant	
  livré	
  des	
  colis	
  de	
  tous	
  les	
  types	
  (2,0	
  pts)	
   
4. 4)	
  	
  Nom	
  des	
  employés	
  n’ayant	
  livré	
  que	
  des	
  chronopost	
  en	
  2014	
  (2,0	
  pts)	
   
5. 5)	
  	
  Nom	
  des	
  employés	
  qui	
  ont	
  effectué	
  des	
  livraisons	
  à	
  Paris	
  et	
  à	
  Marseille.	
  (2,0	
  pts)	
   

Répondez	
  aux	
  questions	
  ci-­‐dessous	
  en	
  utilisant	
  le langage SQL uniquement :	
   

6. 6)	
  	
  Nombre	
  de	
  livraisons	
  par	
  employé	
  (nom	
  et	
  numéro	
  de	
  l’employé),	
  trié	
  par	
  ordre	
  
alphabétique	
  (0,5	
  pts)	
   

7. 7)	
  	
  Prix	
  moyen	
  des	
  assurances	
  par	
  facture	
  comportant	
  plus	
  de	
  2	
  colis	
  (1	
  point)	
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Les commerciaux de AtoB (Examen 2015-2016)  

Vous	
  venez	
  d’être	
  embauché	
  par	
  la	
  société	
  AtoB	
  et	
  on	
  vous	
  demande	
  de	
  créer	
  une	
  base	
  de	
  données	
  
permettant	
  de	
  mieux	
  gérer	
  le	
  payement	
  des	
  commerciaux.	
  Les	
  commerciaux	
  de	
  AtoB	
  agissent	
  pour	
  
le	
  compte	
  d’autres	
  entreprises.	
  Celles-­‐ci	
  représentent	
  les	
  clients	
  de	
  AtoB.	
  Elles	
  sont	
  identifiées	
  par	
  un	
  
numéro	
  unique	
  et	
  ont	
  un	
  nom	
  et	
  une	
  raison	
  sociale,	
  ainsi	
  qu’une	
  adresse	
  postale.	
  Chaque	
  entreprise	
  
transmet	
  à	
  AtoB	
  un	
  ensemble	
  d’offres	
  commerciales	
  que	
  AtoB	
  se	
  charge	
  de	
  vendre	
  auprès	
  des	
  
consommateurs	
  lors	
  des	
  différentes	
  foires	
  et	
  évènements	
  auxquels	
  elle	
  participe.	
  Chaque	
  offre	
  est	
  
envoyée	
  par	
  une	
  seule	
  entreprise.	
  On	
  doit	
  garder	
  pour	
  chaque	
  offre	
  la	
  date	
  à	
  laquelle	
  elle	
  a	
  été	
  
envoyée	
  et	
  sa	
  période	
  de	
  validité.	
  En	
  effet,	
  une	
  entreprise	
  peut	
  transmettre	
  à	
  AtoB	
  une	
  offre	
  bien	
  
avant	
  que	
  celle-­‐ci	
  puisse	
  être	
  commercialisée	
  (par	
  exemple,	
  une	
  offre	
  de	
  fin	
  d’année,	
  valable	
  du	
  1/12	
  
au	
  31/1,	
  mais	
  déjà	
  transmise	
  à	
  B2B	
  en	
  novembre).	
  A	
  chaque	
  offre,	
  on	
  associera	
  un	
  texte	
  de	
  contrat	
  
et	
  une	
  description,	
  ainsi	
  que	
  le	
  montant	
  correspondant	
  à	
  chaque	
  option	
  disponible.	
  Par	
  exemple,	
  
l’offre	
  de	
  Noël	
  de	
  l’entreprise	
  SuperCableTélé	
  propose	
  une	
  première	
  option	
  à	
  19€,	
  puis	
  une	
  seconde	
  
à	
  39,99€,	
  et	
  enfin	
  une	
  troisième	
  à	
  49,99€.	
  Chaque	
  option	
  de	
  l’offre	
  a,	
  en	
  plus	
  de	
  son	
  montant,	
  un	
  
texte	
  contenant	
  ses	
  conditions.	
  On	
  associera	
  également	
  aux	
  offres	
  une	
  valeur	
  de	
  commission	
  qui	
  
sera	
  payée	
  aux	
  commerciaux	
  à	
  la	
  signature	
  d’un	
  contrat	
  correspondant	
  à	
  cette	
  offre.	
  Une	
  offre	
  peut	
  
aussi	
  proposer	
  des	
  bonus	
  aux	
  commerciaux	
  en	
  fonction	
  du	
  nombre	
  de	
  contrats	
  signés.	
  Ces	
  bonus	
  
sont	
  organisés	
  en	
  plusieurs	
  tranches	
  :	
  à	
  chaque	
  tranche	
  [nombre	
  minimum,	
  nombre	
  maximum]	
  
correspond	
  un	
  pourcentage.	
  Par	
  exemple,	
  l’offre	
  de	
  Noël	
  de	
  SuperCableTélé	
  paie	
  un	
  bonus	
  de	
  10%	
  
supplémentaires	
  pour	
  les	
  commerciaux	
  ayant	
  signé	
  entre	
  5	
  et	
  10	
  contrats	
  et	
  15%	
  pour	
  ceux	
  qui	
  ont	
  
signé	
  de	
  1O	
  à	
  15	
  contrats.	
  Il	
  est	
  important	
  de	
  souligner	
  que	
  ces	
  tranches	
  sont	
  propres	
  à	
  chaque	
  offre	
  
:	
  différentes	
  offres	
  auront	
  différents	
  paliers	
  de	
  bonus.	
  La	
  base	
  de	
  données	
  doit	
  aussi	
  enregistrer	
  
chaque	
  contrat	
  qu’un	
  commercial	
  aura	
  fait	
  signer.	
  Un	
  contrat	
  est	
  identifié	
  par	
  un	
  numéro	
  unique	
  et	
  
correspond	
  à	
  une	
  offre.	
  Pour	
  chaque	
  contrat,	
  on	
  doit	
  connaître	
  la	
  date	
  de	
  signature,	
  le	
  montant	
  total	
  
du	
  contrat	
  et	
  le	
  commercial	
  qui	
  l’a	
  fait	
  signer.	
  Le	
  montant	
  du	
  salaire	
  de	
  chaque	
  commercial	
  est	
  
calculé	
  en	
  fonction	
  des	
  contrats	
  qu’il	
  a	
  fait	
  signer.	
  Un	
  commercial	
  a	
  ainsi	
  un	
  salaire	
  de	
  base	
  auquel	
  
s’ajoutent	
  les	
  différentes	
  commissions.	
  Pour	
  des	
  raisons	
  d’audit,	
  on	
  souhaite	
  garder	
  une	
  trace	
  de	
  la	
  
valeur	
  de	
  salaire	
  réellement	
  payé	
  à	
  chaque	
  commercial	
  par	
  mois.	
  On	
  enregistre	
  aussi	
  le	
  nom,	
  le	
  
téléphone,	
  le	
  mail	
  et	
  l’adresse	
  de	
  chaque	
  commercial.	
  Enfin,	
  ces	
  commerciaux	
  interviennent	
  lors	
  de	
  
différents	
  événements.	
  Chaque	
  événement	
  a	
  un	
  nom	
  et	
  se	
  déroule	
  à	
  un	
  endroit	
  précis	
  (local)	
  
pendant	
  une	
  période.	
  On	
  doit	
  connaître	
  quels	
  commerciaux	
  participent	
  à	
  chaque	
  événement.	
  Lors	
  
d’un	
  événement,	
  on	
  aura	
  à	
  tout	
  moment	
  un	
  «	
  chef	
  de	
  stand	
  »	
  :	
  un	
  commercial	
  responsable	
  du	
  stand	
  
AtoB	
  pendant	
  une	
  période	
  donnée	
  d’une	
  journée.	
  On	
  peut	
  avoir	
  plusieurs	
  chefs	
  de	
  stand	
  le	
  même	
  
jour	
  durant	
  un	
  événement,	
  mais	
  on	
  n’aura	
  pas	
  deux	
  commerciaux	
  chef	
  de	
  stand	
  en	
  même	
  temps.	
   

1°)	
  Proposez	
  le	
  graphe	
  des	
  dépendances	
  fonctionnelles	
  élémentaires	
  et	
  directes	
  (6	
  points)	
  	
  

2°)	
  Définissez	
  le	
  schma	
  de	
  bade	
  de	
  données	
  relationnel	
  en	
  3ème	
  forme	
  normal	
  (3	
  points)	
  

3°)	
  Donnez	
  la	
  commande	
  SQL	
  nécessaire	
  pour	
  insérer	
  le	
  commercial	
  J.Dupont	
  (tél	
  0123456789,	
  mail	
  
jdp@atob.com)	
  dans	
  la	
  base	
  de	
  données	
  (1	
  point)	
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Achat de vêtements au détail (Examen 2015-2016)  

Vous	
  êtes	
  responsable	
  d’une	
  marque	
  de	
  vêtements,	
  qui	
  possède	
  plusieurs	
  boutiques	
  en	
  France.	
  Vous	
  
gérez	
  la	
  base	
  de	
  données	
  où	
  sont	
  stockées	
  toutes	
  les	
  informations	
  relatives	
  aux	
  achats	
  et	
  à	
  l’état	
  des	
  
stocks	
  dans	
  les	
  différentes	
  boutiques.	
   

Chaque	
  boutique	
  est	
  identifiée	
  par	
  un	
  numéro,	
  et	
  on	
  connait	
  son	
  adresse,	
  sa	
  ville	
  et	
  son	
  
département.	
   

Un	
  vêtement	
  possède	
  un	
  numéro	
  (celui	
  qui	
  apparait	
  sur	
  le	
  code	
  barre),	
  ainsi	
  qu’un	
  type	
  (robe,	
  jupe,	
  
pantalon,	
  veste,	
  chemise,	
  etc.),	
  une	
  couleur,	
  une	
  taille	
  (par	
  exemple	
  XS,	
  S,	
  M,	
  etc.)	
  et	
  un	
  prix	
  unitaire.	
   

Pour	
  chaque	
  boutique,	
  on	
  connait	
  le	
  nombre	
  d’exemplaires	
  de	
  chaque	
  vêtement	
  (indiqué	
  par	
  
qttéStock).	
  Cette	
  quantité	
  peut	
  être	
  nulle	
  pour	
  un	
  vêtement	
  et	
  une	
  boutique	
  donnés,	
  si	
  la	
  boutique	
  
ne	
  possède	
  à	
  cet	
  instant	
  aucun	
  exemplaire	
  du	
  vêtement	
  en	
  question.	
   

L’historique	
  des	
  achats	
  effectués	
  par	
  les	
  clients	
  dans	
  les	
  différentes	
  boutiques	
  de	
  la	
  chaîne	
  est	
  
également	
  enregistré	
  dans	
  la	
  base	
  de	
  données.	
  Il	
  est	
  possible	
  d’acheter	
  plusieurs	
  exemplaires	
  d’un	
  
même	
  vêtement	
  lors	
  d’un	
  même	
  achat	
  :	
  le	
  nombre	
  d’exemplaires	
  est	
  alors	
  indiqué	
  dans	
  l’attribut	
  
qttéAchat).	
   

Les	
  tables	
  de	
  la	
  base	
  sont	
  les	
  suivantes	
  :	
  Vêtement	
  (nVet,	
  type,	
  couleur,	
  taille,	
  prix)	
  Boutique	
  (nBout,	
  
adr,	
  ville,	
  département)	
  Stock	
  (nBout,	
  nVet,	
  qttéStock)	
   

Client	
  (nCli,	
  nomCli,	
  dateNaiss,	
  villeCli)	
  
Achat	
  (nCli,	
  nVet,	
  nBout,	
  date,	
  qttéAchat)	
  
Les	
  clés	
  primaires	
  sont	
  soulignées	
  d’un	
  trait	
  plein,	
  les	
  clés	
  étrangères	
  sont	
  soulignées	
  en	
  pointillés.	
   

Traduire	
  en	
  algèbre	
  relationnelle	
  et	
  en	
  SQL	
  les	
  requêtes	
  suivantes	
  :	
   

1. Ville	
  des	
  boutiques	
  ayant	
  en	
  stock	
  au	
  moins	
  un	
  pantalon	
  bleu	
  et	
  une	
  jupe	
  noire	
  (1 pt).	
  	
  
2. Ville	
  de	
  résidence	
  des	
  clients	
  ayant	
  effectué	
  en	
  octobre	
  2015	
  des	
  achats	
  dans	
  les	
  boutiques	
  

de	
  Paris	
  	
  

ou	
  de	
  Lyon	
  (1 pt).	
  	
  

3. Ville	
  et	
  département	
  des	
  boutiques	
  n’ayant	
  vendu	
  que	
  des	
  vêtements	
  de	
  taille	
  XL	
  (1 pt).	
  	
  
4. Type	
  et	
  couleur	
  des	
  vêtements	
  achetés	
  par	
  le	
  client	
  le	
  plus	
  jeune	
  (on	
  suppose	
  que	
  le	
  client	
  le	
  

plus	
  	
  

jeune	
  a	
  bien	
  effectué	
  des	
  achats)	
  (1,5 pts).	
  	
  

5. Numéros	
  et	
  prix	
  des	
  vêtements	
  qui	
  sont	
  disponibles	
  dans	
  toutes	
  les	
  boutiques	
  de	
  Marseille	
  
(1,5 pts).	
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6.	
  Traduire	
  en	
  SQL	
  uniquement	
  les	
  requêtes	
  suivantes	
  :	
   

7. Nombre	
  de	
  villes	
  différentes	
  dans	
  lesquelles	
  M.	
  Dupont	
  a	
  acheté	
  des	
  chemises	
  (1 pt).	
  	
  
8. Nom	
  des	
  clients	
  ayant	
  acheté	
  des	
  vêtements	
  dont	
  la	
  couleur	
  contient	
  le	
  mot	
  rose	
  (par	
  

exemple	
  rose	
  	
  

vif,	
  rose	
  pâle,	
  vieux	
  rose),	
  triés	
  par	
  prix	
  décroissant	
  de	
  ces	
  vêtements	
  (1,5 pt).	
  	
  

9. Montant	
  total	
  dépensé	
  par	
  chaque	
  client	
  parisien	
  (uniquement	
  pour	
  les	
  clients	
  ayant	
  acheté	
  
au	
  total	
  	
  

plus	
  de	
  10	
  vêtements)	
  (1,5 pt).	
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La maison intelligente (Examen 2013-2014)  

Vous	
  êtes	
  chargé	
  de	
  concevoir	
  la	
  base	
  de	
  données	
  pour	
  une	
  maison	
  intelligente	
  qui	
  permet	
  aux	
  
habitants	
  de	
  régler	
  la	
  température	
  et	
  l’éclairage	
  à	
  l’aide	
  d’un	
  système	
  informatique.	
   

Dans	
  cette	
  maison,	
  des	
  capteurs	
  sont	
  disposés	
  dans	
  les	
  différentes	
  pièces	
  de	
  la	
  maison.	
  Les	
  pièces	
  
ont	
  une	
  dénomination	
  (salle	
  de	
  bain,	
  salon...),	
  une	
  surface	
  et	
  possèdent	
  chacune	
  un	
  numéro	
  de	
  pièce	
  
(npièce)	
  unique.	
  On	
  doit	
  savoir	
  où	
  le	
  capteur	
  se	
  situe	
  exactement	
  dans	
  la	
  pièce	
  :	
  chaque	
  
emplacement	
  dans	
  une	
  pièce	
  est	
  décrit	
  par	
  un	
  numéro	
  d’ordre	
  et	
  un	
  bref	
  texte	
  (p.ex.	
  «	
  au	
  plafond	
  »).	
  
Chaque	
  capteur	
  est	
  identifié	
  par	
  un	
  numéro	
  (idcapteur).	
  On	
  doit	
  connaître	
  sa	
  nature	
  précise	
  
(température,	
  luminosité,	
  etc.)	
  et	
  l’unité	
  de	
  mesure	
  propre	
  à	
  ce	
  capteur	
  (celsius,	
  lumen...).	
  Par	
  
ailleurs,	
  en	
  cas	
  de	
  défaillance,	
  un	
  capteur	
  doit	
  pouvoir	
  être	
  remplacé	
  par	
  un	
  autre	
  capteur	
  de	
  même	
  
nature.	
  L’identification	
  de	
  ce	
  capteur	
  de	
  remplacement	
  doit	
  être	
  connue	
  dans	
  la	
  base	
  de	
  données.	
   

Un	
  capteur	
  peut	
  être	
  désactivé	
  ou	
  activé	
  et	
  prend	
  des	
  mesures	
  lorsqu’il	
  est	
  activé	
  :	
  pour	
  chaque	
  
mesure	
  réalisée,	
  on	
  dispose	
  d’une	
  valeur	
  et	
  d’une	
  trace	
  temporelle	
  (date	
  et	
  heure)	
  indiquant	
  le	
  
moment	
  où	
  la	
  mesure	
  a	
  été	
  réalisée.	
  Cependant,	
  ces	
  mesures	
  étant	
  réalisées	
  très	
  souvent	
  (plusieurs	
  
mesures	
  par	
  heure),	
  on	
  ne	
  souhaite	
  pas	
  qu’elles	
  soient	
  identifiées	
  par	
  un	
  quelconque	
  identificateur	
  
unique,	
  car	
  elles	
  sont	
  bien	
  trop	
  nombreuses.	
  On	
  souhaite	
  également	
  pouvoir	
  historiser	
  l’état	
  d’un	
  
capteur,	
  afin	
  de	
  pouvoir	
  réaliser	
  des	
  statistiques	
  sur	
  ses	
  périodes	
  d’activité.	
   

Les	
  capteurs	
  peuvent	
  être	
  contrôlés	
  par	
  des	
  télécommandes	
  disposées	
  dans	
  la	
  maison.	
  Chaque	
  
télécommande	
  est	
  identifiée	
  par	
  un	
  code	
  (codetele)	
  et	
  peut	
  servir	
  à	
  programmer	
  différents	
  capteurs.	
  
On	
  doit	
  être	
  capable	
  d’identifier	
  quelle	
  télécommande	
  peut	
  être	
  utilisée	
  pour	
  régler	
  un	
  capteur	
  
donné	
  et,	
  inversement,	
  quels	
  capteurs	
  une	
  télécommande	
  donnée	
  peut	
  contrôler.	
  Certaines	
  de	
  ces	
  
télécommandes	
  sont	
  fixes	
  et	
  placées	
  dans	
  une	
  pièce,	
  alors	
  que	
  d’autres	
  sont	
  mobiles.	
  Pour	
  les	
  
télécommandes	
  fixes,	
  on	
  souhaite	
  connaître	
  leur	
  emplacement	
  exact	
  et	
  la	
  pièce	
  dans	
  laquelle	
  elles	
  
trouvent.	
  Par	
  ailleurs,	
  on	
  doit	
  connaître	
  le	
  modèle	
  de	
  chaque	
  télécommande	
  et	
  sa	
  date	
  d’achat.	
   

Les	
  télécommandes	
  servent	
  aussi	
  à	
  programmer	
  la	
  température	
  et	
  l’éclairage	
  dans	
  chaque	
  pièce.	
  En	
  
effet,	
  les	
  habitants	
  peuvent	
  programmer,	
  pour	
  chaque	
  pièce,	
  la	
  température	
  et	
  l’éclairage	
  qu’ils	
  
considèrent	
  comme	
  idéale,	
  selon	
  la	
  plage	
  horaire	
  et	
  le	
  jour	
  de	
  la	
  semaine.	
  Par	
  exemple,	
  pour	
  le	
  salon,	
  
on	
  peut	
  programmer	
  une	
  température	
  de	
  20°C	
  de	
  18h	
  à	
  22h	
  de	
  lundi	
  à	
  vendredi,	
  et	
  une	
  température	
  
de	
  18°C	
  de	
  10h	
  à	
  12h	
  le	
  samedi	
  et	
  le	
  dimanche.	
  Il	
  y	
  en	
  va	
  de	
  même	
  pour	
  l’éclairage	
  :	
  l’éclairage	
  de	
  
l’entrée	
  doit	
  s’allumer	
  automatiquement	
  de	
  18h30	
  à	
  23h	
  de	
  lundi	
  à	
  vendredi.	
  La	
  programmation	
  de	
  
chacun	
  de	
  ces	
  paramètres	
  (température	
  et	
  éclairage)	
  doit	
  être	
  conservée	
  dans	
  la	
  base	
  de	
  données.	
   

 

1°)	
  Proposez	
  le	
  graphe	
  des	
  dépendances	
  fonctionnelles	
  élémentaires	
  et	
  directes	
  (6	
  points)	
  	
  

2°)	
  Définissez	
  le	
  schma	
  de	
  bade	
  de	
  données	
  relationnel	
  en	
  3ème	
  forme	
  normal	
  (3	
  points)	
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3°)	
  Donnez	
  la	
  commande	
  SQL	
  nécessaire	
  pour	
  créer	
  la	
  table	
  définissant	
  les	
  capteurs	
  (1	
  point)	
  

	
  

	
  

	
  

Produits innovants (Examen 2013-2014)  

On	
  a	
  stocké	
  dans	
  une	
  base	
  de	
  données	
  les	
  informations	
  relatives	
  à	
  des	
  produits	
  innovants,	
  conçus	
  
par	
  des	
  chercheurs	
  et	
  faisant	
  l’objet	
  d’un	
  ou	
  plusieurs	
  brevets.	
   

Chercheur	
  (n°SS,	
  nom,	
  dateNaiss,	
  nationalité)	
  Produit	
  (n°prod,	
  nomProd,	
  prix,	
  catégorie)	
  Brevet	
  
(n°brev,	
  intitulé,	
  date,	
  pays)	
  
Invention	
  (n°brev,	
  n°prod)	
   

Propriétaire	
  (n°brev,	
  n°SS)	
   

Les	
  clés	
  primaires	
  sont	
  soulignées	
  par	
  un	
  trait	
  plein,	
  les	
  clés	
  étrangères	
  en	
  pointillés.	
   

Un	
  chercheur	
  est	
  identifié	
  par	
  son	
  numéro	
  de	
  sécurité	
  sociale,	
  et	
  est	
  propriétaire	
  d’au	
  moins	
  un	
  
brevet	
  et	
  éventuellement	
  plusieurs.	
   

Chaque	
  brevet,	
  identifié	
  par	
  un	
  numéro	
  de	
  brevet,	
  est	
  valable	
  dans	
  un	
  pays	
  spécifique.	
  Un	
  brevet	
  
peut	
  s’appliquer	
  à	
  plusieurs	
  produits,	
  et	
  réciproquement,	
  un	
  produit	
  peut	
  faire	
  l’objet	
  de	
  plusieurs	
  
brevets.	
   

Un	
  produit	
  est	
  identifié	
  par	
  un	
  numéro	
  de	
  produit,	
  et	
  appartient	
  à	
  une	
  catégorie	
  (par	
  exemple	
  :	
  
électronique,	
  décoration,	
  cosmétique,	
  etc.).	
   

Exprimez	
  en	
  algèbre	
  relationnelle	
  et	
  en	
  SQL	
  les	
  requêtes	
  suivantes	
  :	
   

1)	
  Nom	
  des	
  produits	
  cosmétiques	
  de	
  prix	
  supérieur	
  à	
  200	
  euros,	
  ayant	
  fait	
  l’objet	
  d’au	
  moins	
  1	
  
brevet	
  (2	
  pts)	
   

2)	
  Nom	
  des	
  chercheurs	
  ayant	
  contribué	
  à	
  des	
  produits	
  de	
  décoration	
  ou	
  à	
  des	
  produits	
  cosmétiques	
  
(2	
  pts)	
   

3)	
  Nom	
  des	
  chercheurs	
  ayant	
  contribué	
  à	
  la	
  fois	
  à	
  des	
  produits	
  de	
  décoration	
  et	
  à	
  des	
  produits	
  
cosmétiques	
  (2	
  pts)	
   

4)	
  Nationalité	
  des	
  chercheurs	
  n’ayant	
  déposé	
  que	
  des	
  brevets	
  américains	
  (USA)	
  (2	
  pts)	
  5)	
  Nom	
  des	
  
chercheurs	
  ayant	
  contribué	
  à	
  tous	
  les	
  produits	
  de	
  bricolage	
  (3	
  pts)	
  
6)	
  Intitulé	
  des	
  brevets	
  du	
  chercheur	
  le	
  plus	
  jeune	
  (3	
  pts).	
   

Exprimez	
  en	
  SQL	
  uniquement	
  les	
  requêtes	
  suivantes	
  :	
  
7)	
  Nombre	
  de	
  brevets	
  déposés	
  par	
  le	
  chercheur	
  Géo	
  Trouverien	
  (2	
  pts)	
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8)	
  Nom	
  et	
  prix	
  du	
  (ou	
  des)	
  produit(s)	
  le(s)	
  moins	
  cher(s)	
  protégé(s)	
  par	
  un	
  brevet	
  français,	
  triés	
  par	
  
ordre	
  alphabétique	
  (2	
  pts)	
   

9)	
  Prix	
  moyen	
  des	
  produits	
  de	
  chaque	
  catégorie,	
  pour	
  les	
  catégories	
  comportant	
  plus	
  de	
  50	
  produits	
  
(2	
  pts)	
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DROIT	
  DES	
  CONTRATS	
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EXAMEN	
  JANVIER	
  2016	
  

Les « fréquences en or » convoitées par tous les opérateurs de 
téléphonie mobile   (Le Monde.fr  - 29.09.2015) 

Les quatre opérateurs de téléphonie mobile français ont déposé un dossier de candidature afin de 
participer aux enchères d’attribution des fréquences de la bande 700 MHz, a annoncé mardi 29 
septembre l’Autorité de régulation des communications électroniques et des Postes (Arcep). 

Ces enchères, qui se dérouleront au mois de novembre, portent sur les fréquences de la bande 700 
MHz, jusqu’ici utilisées par la télévision, et qui passeront, à partir de la mi-2016 pour les premières 
régions, dans le giron de la téléphonie mobile. 

    A quoi correspondent les fréquences 700 MHz ? 

Pour construire un réseau, les opérateurs de téléphonie mobile ont besoin de fréquences radio qui 
forment un spectre sur lequel sont émises les communications. Celui-ci fait partie du domaine public, 
c’est donc l’Etat qui en attribue des parties ou lots, au terme d’enchères auxquelles les opérateurs 
sont appelés à participer. La vente des fréquences de la bande 700 MHz vient quatre ans après celle 
des fréquences 800 MHz. 

Les fréquences 700 MHz, surnommées « fréquences en or », présentent le double avantage de 
permettre au réseau mobile de mieux pénétrer dans les immeubles — ces ondes traversent le béton 
— et d’être très utiles dans les zones peu denses, car elles assurent une bonne couverture avec un 
nombre limité d’antennes. Occupées actuellement par les chaînes de la télévision numérique 
terrestre (TNT), ces fréquences ne seront libérées que progressivement, entre le 1er décembre 2015 
et le 1er juillet 2019. 

    Des opérateurs à l’affût 

Confrontés à une explosion des flux de données sur Internet, les opérateurs ont besoin de plus de 
spectre. Comme l’indique l’Arcep, « l’attribution de la bande 700 MHz revêt une importance 
stratégique pour le déploiement de réseaux mobiles à très haut débit étendus et performants à court 
et moyen termes, ainsi que pour accompagner, à plus long terme, les futures innovations ». La bande 
des 700 MHz permettra le déploiement de la téléphonie mobile 4G, déjà amorcé par les opérateurs, 
et celle, plus tard, de la 5G. 

Pour les opérateurs, cet appel d’offres est le dernier avant bien longtemps. Ils doivent donc s’assurer 
de récupérer des lots. C’est surtout vrai pour Free. Le groupe fondé par Xavier Niel (par ailleurs 
actionnaire à titre individuel du Monde) ne dispose à ce jour que de très peu de basses fréquences, 
et uniquement dans la bande 900 MHz. Ce qui crée, selon l’Arcep, un déséquilibre avec ses 
concurrents. 

    Quelles sont les modalités d’attribution ? 

Le régulateur propose de diviser en six blocs de 5 MHz les fréquences mises en vente et de procéder 
à plusieurs tours d’enchères ascendantes. Le prix de départ de ces enchères est fixé à 416 millions 
d’euros par lot, et il augmentera de 5 millions d’euros à chaque nouveau tour d’enchères.[...] 
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4 G. Feu vert pour Bouygues, SFR et Orange crient au scandale 

L’Autorité de régulation des télécoms (Arcep) a autorisé, jeudi, Bouygues Telecom à utiliser sa bande 
de fréquences 2G pour y faire transiter la 4G, à partir du 1er octobre 2013. [...] 

Orange, l’opérateur historique, a immédiatement dénoncé une décision qui « crée un choc en 
conférant à un acteur un avantage de fait non reproductible par ses concurrents », et qui en 
autorisant « un chemin de traverse à un seul opérateur, déstabilise le jeu normal d’une concurrence 
par les mérites ». SFR est sur la même ligne et « s’interroge sur l’existence d’une rupture de l’égalité 
entre opérateurs », déplorant une « modification substantielle du cadre concurrentiel et économique 
». 

Initialement, les fréquences classiques choisies en France pour acheminer la 4G sont les bandes 2,6 
GHz et 800 MHz, pour lesquelles Orange, SFR, Bouygues Telecom et Free ont déboursé un total de 
3,5 milliards d’euros en 2012. Mais grâce à la nouvelle utilisation de sa bande 1 800 MHz réservée à 
la 2G, Bouygues pourra déployer plus vite que ses concurrents la 4G car il lui suffit d’adapter son 
réseau existant.  

Ouest France - 15 Mars 2013 

Analyser ce cas nécessitera de lire le document et de vous souvenir de vos cours. Mais, la plupart du 
temps, la réponse aux questions posées n’y figure pas directement. Aussi votre plus fidèle alliée sera 
votre capacité de réflexion, ce qui ne surprendra personne.  Vous pouvez traiter ces questions dans 
l’ordre que vous souhaitez en veillant toutefois à faire précéder chacune d’elles par son numéro. 

 

Commençons par la décision de 2013 autorisant Bouygues à utiliser ses fréquences 2G pour la 4 G : 

1. Comment pourrait-on qualifier, selon la théorie des coûts de transaction, cette décision de 
l’Etat, sachant que Bouygues était le grand perdant des enchères de 800Mhz ? (4 points) 

2. Cet usage par Bouygues de ses fréquences 2G correspond-il à un droit de contrôle résiduel ? 
Vous préciserez la théorie (du cours) sur laquelle vous vous appuyez pour répondre. Suivant 
cette théorie, comment expliquer l’ouverture du capital en 1997 de France Télecom (5) ? 

Penchons-nous maintenant sur la cession des fréquences en or en 2015 (article 1) : 

3. La détention de fréquences de la bande 700 MHz peut-elle conférer à un opérateur une 
rente ? Vous répondrez en distinguant différentes formes de rente et en précisant la théorie 
sur laquelle vous vous appuyez. (7) 

4. En considérant les 4 acteurs actuels du marché, l’apparition de la téléphonie mobile a-t-elle 
généré une sélection darwinienne parmi les opérateurs de téléphonie français  ? Vous 
préciserez la théorie (et les éventuelles hypothèses) sur lesquelles vous vous appuyez. (3) 

5. La candidature aux enchères d’attribution des fréquences de la bande 700 MHz constitue-t-
elle un projet ? (Réponse à justifier) (1). 
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Sanofi : ce qui a poussé Weinberg à débarquer Viehbacher 

Le DG évincé a commis la grossière erreur de négliger ses relations avec le président du conseil 
d'administration, qui n'a guère apprécié son installation à Boston. 

Serge Weinberg a sifflé la fin du match. Ce mercredi 29 octobre, au petit matin, lors d'un conseil 
d’administration exceptionnel, il a réglé de manière cinglante le cas Viehbacher. Exit le directeur 
général du groupe, dont les fonctions cessent immédiatement. Chris Viehbacher a aussitôt 
démissionné de son mandat d’administrateur. En attendant de trouver un nouveau directeur 
général, Weinberg, le président, assure l’intérim. 

Serge Weinberg, grand habitué des psychodrames qui agitent parfois certains conseils 
d’administration français (il a siégé à ceux d’Accor, la FNAC et Schneider Electric et a été président du 
directoire de PPR), s’inquiétait de la gestion de plus en plus autonome et délocalisé du directeur 
général, Chris Viehbacher. Ce dernier avait installé son domicile principal à Boston (Massachussetts) 
depuis le printemps dernier, bien loin du siège social du groupe qu’il était censé diriger, mais où se 
trouve Genzyme, le laboratoire racheté 20 milliards d’euros par Sanofi en 2011.  

Officiellement cela ne changeait rien à la gestion du groupe, pas plus qu’à l’emploi du temps du 
directeur général. Officiellement encore, le conseil d’administration en était informé et avait donné 
son accord au déménagement de son DG pour des raisons familiales. (...) 

Mais Serge Weinberg n’a pas apprécié de se retrouver éloigné des décisions, contraint de devoir 
conférer avec son directeur général par téléphone ou en conférence call comme n’importe quel 
salarié.(...) 
Aussi, lorsque le groupe a publié ses résultats le 28 octobre, il a été relativement facile aux 
détracteurs de Chris Viehbacher, de soulever le problème inquiétant des méventes du produit phare 
de sa division diabète le Lantus (qui représente à lui seul 10% des ventes totales de Sanofi). L’action 
Sanofi a dévissé de 11% le 28 octobre en partie à cause des inquiétudes des investisseurs sur cette 
activité phare. Le conseil d’administration était donc dans son rôle lorsqu’il s’est réuni en urgence ce 
mercredi matin pour trancher, même s’il lui a fallu évincer de manière assez brutale un manager 
dont le bilan est excellent. Sa stratégie a d’ailleurs été confirmée. Au passif de son bilan, on pourra 
surtout lui reprocher un manque de sens de la diplomatie et d’intelligence politique. 

Challenges - 29-10-2014 

Chris Viehbacher, artisan de la mutation de Sanofi depuis 2008 

Arrivé en décembre 2008 à la tête de Sanofi, M. Viehbacher a amené le groupe français dans le 
peloton de tête de la pharmacie mondiale et en a fait l'une des deux premières capitalisations 
boursières du CAC 40. 

Son style de management personnel et un manque de coopération avec le conseil d'administration 
sont pour une bonne part à l'origine de sa mise à l'écart, a expliqué le président du conseil Serge 
Weinberg, appelé à assurer l'intérim de directeur général. 

Illustration de ces problèmes de communication, le conseil dit avoir appris cet été dans la presse 
l'existence d'un projet, baptisé Phenix, de cession du portefeuille d'anciens médicaments. 

La stratégie mise en oeuvre depuis six ans visait à anticiper le déclin attendu des profits de ses 
médicaments vedette, peu à peu affectés par des pertes d'exclusivité. La "falaise des brevets", qui a 
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symbolisé cette période entre 2011 et 2013, est aujourd'hui derrière le groupe, a fait valoir le 
directeur général. Chris Viehbacher s'est d'ailleurs récemment dit "fier" de ce bilan. 
 
En six ans, Chris Viehbacher a recentré le groupe autour de "plateformes de croissance", pour 
regrouper ses points forts comme le diabète, les vaccins, les maladies rares, la santé grand public, la 
santé animale, ainsi que les pays émergents où Sanofi bénéficie d'une longue présence. 
 
De formation commerciale ainsi que financière dans l'expertise comptable, M. Viehbacher a fait des 
résultats financiers la clé de son action. Après un recul en 2013, les bénéfices sont repartis à la 
hausse cette année (+15% sur neuf mois). Depuis décembre 2008, l'action Sanofi a progressé de 
quelque 65%. 

Challenges - 29-10-2014 
En mai dernier, l’assemblée générale [des actionnaires], à 99% des voix, avait renouvelé pour quatre 
ans son mandat en le félicitant pour le travail accompli. (...) Ce renvoi, sans cause claire, d’un patron 
performant a provoqué un véritable séisme en Bourse, où le cours de Sanofi a chuté de 13,8% en une 
semaine, entraînant une perte de valeur de plus de 15 milliards d’euros ! (...) 
[Forbes brode] sur une cabale franco-française, liée à la politique et à une culture non-économique 
où la performance vient au deuxième rang. Certains affirment que l’expert-comptable Viehbacher, 
diplômé de l’université de l’Ontario, ne faisait pas le poids face à l’énarque Weinberg, au coeur de 
tous les réseaux. (...) 
Plusieurs actionnaires, parmi lesquels des sociétés d’assurance, veulent en effet poursuivre le conseil 
de Sanofi pour, sans motifs concrets, avoir pris une décisions qui leur a fait perdre 20 milliards de 
dollars !          

Challenges - 06-11-2014 

Analyser ce cas nécessitera de lire le document et de vous souvenir de vos cours. Mais, la plupart du 
temps, la réponse aux questions posées n’y figure pas directement. Aussi votre plus fidèle alliée sera 
votre capacité de réflexion, ce qui ne surprendra personne (au besoin relire la devise figurant en 
première page).  Vous pouvez traiter ces questions dans l’ordre que vous souhaitez en veillant 
toutefois à faire précéder chacune d’elles par son numéro. 

Commençons par l’analyse de « la bataille au sommet » : 

1) Proposez une explication (à partir d’une théorie que vous citerez) du rôle du conseil 
d’administration (CA) d’une entreprise. Dans le cas présent, et toujours selon cette théorie, le CA 
aurait-il du démettre le directeur général du groupe Sanofi ?    (4 points) 

2) Selon le modèle d’Alchian et Demsetz, qui est, pour Sanofi, la créancier résiduel ? Dans le cas 
présent et selon ce modèle, le CA aurait-il du démettre le directeur général du groupe Sanofi pour 
avoir déménagé à Boston ?         (4 points) 

3) Proposez une explication (à partir d’une théorie que vous citerez) des difficultés à collaborer de 
Weinberg et Viehbacher.        (4 points) 

4) Sur le projet Phenix, l’un des outils vus en cours aurait-il permis d’éviter le ressentiment du CA ? 

           (3 points) 

Considérons maintenant la stratégie de Sanofi : 

5) Dans l’industrie pharmaceutique, les brevets peuvent-ils être à l’origine d’un avantage 
concurrentiel durable (vous justifierez sur la base d’une théorie que vous citerez) ?  (5 points) 
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EXAMEN DE THEORIES DE L'ENTREPRISE 
 

Licence 3 parcours Gestion, juin 2013  
Seconde Session 

 
Responsable de cours : Guillaume CHANSON 

 
 

Epreuve de 1 heures 30, sans document  
 
Tout objet qui ne ressemblerait pas aux feuilles d’examen, à une règle, à un 
stylo ou à une montre est proscrit. Un dictionnaire bilingue « papier » est 
autorisé pour les étudiants non francophones. 
 
Vous traiterez ces 3 questions (chacune sur 5 points) dans l’ordre que vous voulez. Pour 
chacune, vous citerez la (ou les) théorie(s) sur laquelle vous vous appuyez pour justifier votre 
réponse, et proposerez un exemple : 

1. Dans un magasin, vous hésitez entre deux produits A et B. Pourquoi votre préférence 
entre A et B1 pourrait dépendre du fait que d’autres individus préfèrent A à B ? 

2. Une entreprise fait faillite. Pourquoi pourriez-vous dire que son dirigeant était peut-
être excellent ? 

3. Un touriste hésite entre deux produits qui lui paraissent très similaires. L’un (plus 
cher) a une garantie de 2 ans et l’autre pas. Il sait pertinemment qu’il ne reviendra pas 
dans le pays pour exercer sa garantie. Pourquoi choisit-il malgré cela le produit 
garanti ? 
 

Vous répondrez enfin aux questions suivantes : 
 

4. Une fois le projet lancé, quelles sont les étapes préalables à la réalisation d’un 
diagramme de PERT ? Doit-on réaliser la courbe en S avant ou après la réalisation du 
diagramme de PERT ? 

 
 

                                                 
1 (autrement dit l’utilité que vous accordez à A et à B) 



	
  

	
  

45	
  

	
  
	
  

STRATEGIE	
  ET	
  
MARKETING	
  
BANCAIRE	
  
	
  
	
  
	
  
	
  
	
  

	
  
	
  
	
  
	
  

	
  



	
  

	
  

46	
  

	
  L’AGP1 et ses partenaires vous proposent les annales des gestionnaires  - édition 2015

42



	
  

	
  

47	
  

	
   L’AGP1 et ses partenaires vous proposent les annales des gestionnaires  - édition 2015

43


