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Composante : Gestion de Restauration

Filiere : Gestion de Restauration

/- PROGRAMME DE LA MATIERE DE GESTION DE RESTAURATION

Programme

Recommandations et Précisions

Eléments du programme faisant I'objet d’évaluation
en examen national

DE GESTION AUX BESOINS D'INFORMATION
DES HOTELS ET RESTAURANTS

Entre National
de |'Evaluation
es Examens

Chapltre B L'ADAPTATION DES TABLEAUX

I. La mise en évidence des colits principaux
1. Lesconsommations de matiéres et la marge
brute
2. Les charges de personnel et la marge sur
colt principal
Il. Larecherche d'un indicateur de performance
d'exploitation
lll. Schéma général d'un tableau de gestion
adapté aux besoins d'information des hétels
et restaurants
IV. Les modéles de tableaux de gestion

I. La mise en évidence des colits principaux
3. Les consommations de matiéres et la marge
brute
4. Les charges de personnel et la marge sur
codt principal
Il. Larecherche d'un indicateur de performance
d'exploitation
lll. Schéma général d'un tableau de gestion
adapté aux besoins d'information des hétels et
restaurants
IV. Les modeéles de tableaux de gestion

2024 5 - (BTS) el il sale Jaid an gl ko gl) Haia¥) < JLGAY Lana 5l
~laadadl il pacadd — daakall o5 G S oalall jlaad g adl Uy

k)

CUlaia¥l y aggiill ika gl 35S pall - ColuasslSYI (o AS ytiall iy oS g Ague yaall Sal) andii g oy i) 4y
cneebts@gmail.com : 35 SN 3,11 05.37.71.44.08 (oSl — 05.37.71.44.53 /52 i)l




Programme

Recommandations et Précisions

Eléments du programme faisant I'objet d’évaluation en
examen national

CHAPITRE Il : LE CONTROLE DES
PERFORMANCES D'EXPLOITATION

I. Le contrdle et I'analyse des ventes
1. L'analyse des ventes en restauration
2. L'analyse des ventes en hotellerie
Il. Le Compte d'exploitation différentiel (seuil de
rentabilité, point mort, marge de sécurité

.  Le contrdle et I'analyse des ventes
1. L'analyse des ventes en restauration
2. L'analyse des ventes en hotellerie
Il. Le Compte d'exploitation différentiel (seuil de
rentabilité, point mort, marge de sécurité

CHAPITRE Il : CHOIX DES INVESTISSEMENTS

Section 2 : Caractéristiques d’un
Projet d’investissement

I. Le capital investi

I. La durée de vie

IIl. La valeur résiduelle

lll. Les flux nets de trésorerie
Section 2 : Evaluation d’un projet d’investissement
I. La VAN

I. L'IP

Ill. Le TRI

IV. La DRCI

Section 2 : Caractéristiques d’un
Projet d’investissement

l. Le capital investi

l. La durée de vie

IIl. La valeur résiduelle

I1l. Les flux nets de trésorerie
Section 2 : Evaluation d’un projet d’investissement
I. La VAN

1. LU'IP

Ill. Le TRI

IV. La DRCI

CHAPITRE VI : LE CONTROLE DES
PERFORMANCES D'EXPLOITATION

I. Le contrdle et I'analyse des ventes
1. L'analyse des ventes en restauration
2. L'analyse des ventes en hoétellerie
Il. Les indicateurs de rentabilité
1. Mesures et objectifs de rentabilité financiéres
2. L'analyse de la rentabilité financiéres
3. CAF

I. Le controdle et I'analyse des ventes
1. L'analyse des ventes en restauration
2. L'analyse des ventes en hotellerie
Il. Les indicateurs de rentabilité
1. Mesures et objectifs de rentabilité financiéres
2. L'analyse de la rentabilité financieres
3. CAF

Centre National
de I'Evaluation

des Examens
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Eléments du programme

"CHAPITRE1 :
LE MARKETING DES SERVICES

| Concept et def mtlon du Marketmg des services

Recommandations et précisions

Il. La Notion de servuction
Ill. La démarche Marketing appliquée au service
IV. Les 7 P du Marketing des services

en Examen National

l Concept et defmltlon du Marketmg des services

Eléments du programme faisant I'objet d’évaluation

Il. La Notion de servuction
lll. La démarche Marketing appliquée au service
IV. Les 7 P du Marketing des services

CHAPITRE 2 :
LA POLITIQUE DU PRODUIT

Centre Nationa!
de ! Evaluation

I. Le produit touristique :
1. Définition
2. Typologie et caractéristiques
3. Les niveaux de produits touristiques (le produit
de base, le produit global, le produit
périphérique, Etc.)
II. La marque d’un produit touristique
1. Définition et composantes de la marque de produit
2. Les qualités juridiques et commerciales d’une
marque
3. Les fonctions de la marque.
4. Les stratégies de la marque.
. La gamme d’un produit touristique
1. Définition la gamme d’un produit touristique
2. Les dimensions d’'une gamme : la largeur, longueur et
profondeur.
Les fonctions d'une gamme.
4. La comparaison entre une gamme longue et une
gamme courte.
5. Les stratégies sur les gammes des produits
touristiques
e Le role des produits dans la gamme
e Les stratégies sur les gammes des produits
touristiques (modernisation, extension, réduction)

o

I. Le produit touristique :
1. Définition
2. Typologie et caractéristiques
3. Les niveaux de produits touristiques (le produit de
base, le produit global, le produit périphérique,
Etc.)
II. La marque d’un produit touristique
1. Définition et composantes de la marque de produit
2. Les qualités juridiques et commerciales d’'une
marque
3. Les fonctions de la marque.
4. Les stratégies de la marque.
III. La gamme d’un produit touristique
1. Définition la gamme d’un produit touristique
2. Les dimensions d’'une gamme : la largeur, longueur
et profondeur.
Les fonctions d'une gamme.
4. Lacomparaison entre une gamme longue et une
gamme courte.
5. Les stratégies sur les gammes des produits
touristiques
e Lerdle des produits dans la gamme
e Les stratégies sur les gammes des produits
touristiques (modernisation, extension, réduction)
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IV. Le cycle de vie du produit touristique typique
1. Définition
2. Les étapes du cycle de vie
3. Lestypes de cycles de vie atypique (portées et les
limites du cycle de vie)
4. Les spécificités du cycle de produit touristique
V. Les stratégies de la politique de produit : imitation,
adaptation, innovation
VI. La gestion du portefeuille des produits : modéle de
BCG.
1- Définition et intérét de la matrice BCG
2- Représentation et composition de la matrice

IV. Le cycle de vie du produit touristique typique
1. Définition
2. Les étapes du cycle de vie
3. Les types de cycles de vie atypique (portées et les
limites du cycle de vie)
4. Les spécificités du cycle de produit touristique
V. Les stratégies de la politique de produit : imitation,
adaptation, innovation
VI. La gestion du portefeuille des produits : modeéle de
BCG.
1- Définition et intérét de la matrice BCG
2- Représentation et composition de la matrice

CHAPITRE 3 :
LA POLITIQUE DU PRIX

atre National
|'Evaluation

s Examens

I. Définition et importance.
Il. Les contraintes liées a la fixation de prix :
1. Les contraintes internes : le colit de production, le CVP.
2. Les contraintes externes : La distribution, la
concurrence, la demande (concept d’élasticité), la
réglementation.
Ill. Les méthodes de fixation du prix :
1. Enfonction des colts :
v" Concept de colt de revient,
2. Enfonction de la demande : prix d’acceptabilité
3. Enfonction de la concurrence : les stratégies sur les
prix
v’ la stratégie d’écrémage,
v’ La stratégie de pénétration
v’ La stratégie d’alignement
v Les modifications des prix

I. Définition et importance.
Il. Les contraintes liées a la fixation de prix :
1. Les contraintes internes : le colt de production, le CVP.
2. Les contraintes externes : La distribution, la
concurrence, la demande (concept d’élasticité), la
réglementation.
Ill. Les méthodes de fixation du prix :
1. En fonction des codts :
v' Concept de colt de revient,
2. En fonction de la demande : prix d’acceptabilité
3. En fonction de la concurrence : les stratégies sur les
prix
v’ la stratégie d’écrémage,
v’ La stratégie de pénétration
v’ La stratégie d’alignement
v Les modifications des prix

3. Les concepts liés a la distribution : canal, circuit,

CHAPITRE 4 : |. La notion de distribution et notions de base I. La notion de distribution et notions de base
LA POLITIQUE DE LA 1. Définition de la distribution 1- Définition de la distribution
DISTRIBUTION 2. Les roles et places de la distribution dans I'e/se

2- Les roles et places de la distribution dans I'e/se

3- Les concepts liés a la distribution : canal, circuit,

9 (=40
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réseau de distribution.
1. Les fonctions de la distribution.
Ill. Les types des canaux de distribution.
IV.Les critéres choix d’un canal de distribution.
V. Les stratégies de distribution.
1. Les objectifs de la politique de distribution
2. Les politiques de distribution
A. La distribution intensive
B. La distribution sélective
C. La distribution exclusive
D. La distribution directe (auto-distribution).
3. Les critéeres de choix d’une politique de distribution

réseau de distribution.
I.Les fonctions de la distribution.
Ill. Les types des canaux de distribution.
IV. Les critéres choix d’un canal de distribution.
V. Les stratégies de distribution.
1. Les objectifs de la politique de distribution
2. Les politiques de distribution
A. La distribution intensive
B. La distribution sélective
C. Ladistribution exclusive
D. La distribution directe (auto-distribution).
3. Lescritéres de choix d’une politique de distribution

CHAPITRE 5 :
LA POLITIQUE DE LA
COMMUNICATION

m sy
kO‘a“me a’OC

*

I. Généralités :
1. Définition
2. Obijectif et types de la communication
3. La cible communication et la cible marketing :
4. Les intervenants dans une communication
commerciale
Il. Communication hors media
a) Les outils de la communication hors media.
1. La promotion des ventes
2. Lesrelations publiques
3. Le sponsoring et le mécénat
4. Le marketing direct
b) L'évaluation de I'efficacité d’une action
promotionnelle et de marketing direct (taux de
retour).

l. Généralités :
1. Définition
2. Objectif et types de la communication
3. Lacible communication et la cible marketing :
4. Lesintervenants dans une communication
commerciale
Il. Communication hors media
a) Les outils de la communication hors media.
1. Lapromotion des ventes
2. Lesrelations publiques
3. Le sponsoring et le mécénat
4. Le marketing direct
b) L'évaluation de I'efficacité d’une action
promotionnelle et de marketing direct (taux de
retour).

CHAPITRE 6 :
LE MARKETING DIGITAL ET LE
TOURISME

I. Les fondements du marketing digital
1. Différences entre e-commerce, e-business et
marketing digital
2. Les spécificités du marketing digital
3. Les domaines du Marketing digital

I. Les fondements du marketing digital
1. Différences entre e-commerce, e-business et
marketing digital
2. Les spécificités du marketing digital
3. Les domaines du Marketing digital
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Centre National
de I'Evaluation

Il. La Présence en Ligne

Création et gestion de sites web touristiques et
réservations en ligne efficaces

Optimisation des moteurs de recherche (SEO) ou le 2. Optimisation des moteurs de recherche (SEO) ou le

Il. La Présence en Ligne
1. Création et gestion de sites web touristiques et 7 1§
réservations en ligne efficaces
2.
référencement naturel
3. Publicité en Ligne et Référencement Payant (SEA) 3
4. Campagnes publicitaires en ligne (Google Ads, 4.
Facebook Ads)
- Marketing d'affiliation et partenariats en ligne LA
lll. Les Réseaux Sociaux et le Tourisme
1. Utilisation des médias sociaux pour promouvoir 5 I
les destinations touristiques
2; Gestion de la réputation en ligne et réponse aux 2
commentaires
3. Le marketing d'influence 3.
4. L'e-mail-marketing 4.
5. Le marketing de contenu 5.
IV.IA et Le marketing digital

référencement naturel

Publicité en Ligne et Référencement Payant (SEA)
Campagnes publicitaires en ligne (Google Ads,
Facebook Ads)

Marketing d'affiliation et partenariats en ligne

Ill. Les Réseaux Sociaux et le Tourisme

Utilisation des médias sociaux pour promouvoir
les destinations touristiques

Gestion de la réputation en ligne et réponse aux
commentaires

Le marketing d'influence

L’e-mail-marketing

Le marketing de contenu

IV.IA et Le marketing digital
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Il - SPECIFICATIONS POUR LE CONTENU DE LA GESTION DE RESTAURATION

Eléments du programme faisant I'objet de I’évaluation en irassps haisires PRSmE approximuesl
sxameit ae cenifioatian Nombre d’heures : ﬁ%‘; 5 Pondération Baréme approximatif
p N . V E { 30 points
Chapitre | : L'ADAPTATION DES TABLEAUX DE GESTION AUX BESOINS 10
D'INFORMATION DES HOTELS ET RESTAURANTS
CHAPITRE Il : LE CONTROLE DES PERFORMANCES D'EXPLOITATION 30 50%
CHAPITRE Il : CHOIX DES INVESTISSEMENTS
CHAPITRE VI : LE CONTROLE DES PERFORMANCES D'EXPLOITATION 10
‘ TR 5.3 ATIOU 30 points
CHAPITRE 1 : LE MARKETING DES SERVICES 5
CHAPITRE 2 : LA POLITIQUE DU PRODUIT i ”
b vid
CHAPITRE 3 : LA POLITIQUE DU PRIX ) g 5
I8h 30 50%
CHAPITRE 4 : LA POLITIQUE DE LA DISTRIBUTION i B 5
| i
CHAPITRE 5 : LA POLITIQUE DE LA COMMUNICATION f "N 5
+ :
R
CHAPITRE 6 : LE MARKETING DIGITAL ET LE TOURISME : z 5
TOTAL g 60 pts 100 %

»  Laséquence de présentation est principalement indicative, et la disposition des éléments dans un sujet peut différer de ce qui est initialement
prévu dans le tableau.

»  Ladistribution des points peut fluctuer dans une plage de tolérance de 25 %.

»  Le programme de de Gestion de restauration de la premiére année est considéré comme un prérequis.

Centre National

de I'Evaluation
des Examens
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/ll- PRESENTATION DU SUJET

Le sujet de l'étude se présentera sous la forme d'une étude de cas en cing parties distinctes :

La premiére partie se concentrera sur la gestion comptable et finaicére.

La deuxiéme partie portera sur le domaine de la mercatique touristique.

Le cas a étudier devra aborder une problématique commerciale liée a un établissement touristique (comme un établissement d'hébergement ou un
restaurant) ou un acteur opérant dans le secteur touristique au Maroc (par exemple, une agence de voyage, une agence de location, un club
d'animation, etc.).

Il est souhaitable que le sujet suive une progression logique, basée sur un fil conducteur cohérent qui unira le raisonnement et 1'argumentation.

La durée de I’épreuve est de 4 heures.

L’épreuve peut se présenter sous une forme un fascicule.

Chacune des parties du cas devra étre structurée de la maniére suivante :
» Une introduction présentant le dossier.

» La présentation des éléments du dossier, sous forme d'annexes.

» Chaque partie devra comporter une variété de supports clairs et simples, tels que des textes, des croquis, des fiches teshiitques, etc.
» Il est possible d'inclure des scénarios fictifs ainsi que des supports théoriques pour appuyer l'analyse. 7
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IV- CONSIGNES AU CANDIDAT

Y V

MY VY

A7

Commencez par une lecture attentive de la tache a accomplir.

Veillez a soigner la présentation de votre copie en évitant les ratures et les surcharges, et en assurant une bonne aération du texte, y compris en
ménageant des marges et en utilisant un interligne approprié.

Numérotez clairement vos réponses pour faciliter la correction.

Chaque dossier peut étre traité de maniére indépendante. Utilisez votre sens critique pour distinguer I'essentiel de I'accessoire parmi les documents
fournis.

Assurez-vous de ne pas inclure votre nom dans la copie, conformément aux instructions.

Gardez a l'esprit que les documents & compléter et a rendre ne sont fournis qu'en un seul exemplaire, donc prenez-en grand soin. Aucun exemplaire
supplémentaire ne sera fourni pendant 1'épreuve.

Si le texte du sujet, ses questions ou ses annexes vous conduisent a formuler des hypothéses, assurez-vous de les mentionner explicitement dans
votre copie.

V- CORRECTION :

VVVY

La correction doit étre effectuée en se référant a un corrigé indicatif détaillé.

Le correcteur doit attribuer une note finale sur 20 a I'éleve.

Les réponses des étudiants doivent étre évaluées en fonction de leur logique.

Le correcteur doit éviter de pénaliser doublement les étudiants, c'est-a-dire ne pas sanctionner un commentaire correct d'un résultat incorrect, ni
une démarche correcte basée sur des calculs erronés.

Les idées des étudiants doivent étre évaluées de maniére stricte, en évitant d'étre influencé par des erreurs d'orthographe.
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