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Extrait de la session de Normale 2016 
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Exemple 8 : 

Extrait de la session normale 2019 
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Rappel sur les éléments du diagnostic stratégique (ANALYSE SWOT) 

 

Exercice 1 

Eléments du diagnostic stratégique Diagnostic interne Diagnostic externe 

Forces Faiblesses Opportunités  Menaces 

Des possibilités de se développer dans de nouveaux 

domaines d’activité stratégiques (DAS) 

    

Elle a un taux de notoriété élevé sur son marché     

La concurrence sur le marché du « e-commerce » est accrue     

L’entreprise peut profiter de la faiblesse du coût 

d’investissement dans les pays émergents 

    

Elle dispose d’un portefeuille client très important, estimé à 

25 millions de clientèle fidélisée  

    

On note sur le semestre dernier un ralentissement du volume 

des ventes  

    

L’entreprise est leader mondial de l’e-retailing (vente de 

biens sur internet) 

    

Les produits vendus sont liés à une forte saisonnalité de 

l’activité  

    

Service-clients et service après-vente mal structuré     

Une bonne gestion de ses relations avec les clients     

Peu d'investissements en Recherche-Développement     

Le mode de management de l’entreprise s’adapte 

parfaitement aux changements du marché 

    

Une baisse du pouvoir d’achat est à prendre en compte     

les charges marketing (frais de publicité) sont élevées et 

difficilement maîtrisables 

    

Il existe des possibilités de réaliser des partenariats 
gagnants-gagnants avec d’autres firmes 

    

Les produits de l’entreprise sont de bonne qualité     



 les prix de vente de l’entreprise sont inférieurs aux prix 
proposés dans son segment  

    

 le Climat social de l’entreprise est marqué par l’apparition 

de tensions avec l’encadrement 

    

Le marché est porteur sur le moyen terme     

 

 Exercice 2 

Doc 2.1 - Présentation de l’entreprise SONASID :  
Siège social : n°2, EL Aroui-BP 551 à Nador. 
Date de création : 09 décembre 1974. 
Capital social : 390.000.000 MAD. 
Secteur d’activité : Bâtiment et matériaux de construction. 
Objet social : l’exploitation et la gestion des projets sidérurgiques. 
Entrée en bourse : en 1996, introduction en bourse de 35% du capital en bourse. 
Doc 2.2 - Performances réalisés par SONASID : 
*1er prix de la sécurité au travail ; 
*Augmentation de la participation de SONASID dans le capital de LONGOMETAL Armatures à 92% ; 
*1er prix d’encouragement « qualité » dans la catégorie grandes entreprises industrielles ; 
*Mise en service de l’aciérie électrique de JORF Lasfar. 
Doc 2.3 – Evolution des principaux indicateurs (en millions de DH) 

 

Doc 2.4 – les Axes de la stratégie   

Les perspectives qui devraient s’offrir à Sonasid restent relativement porteuses. Ce sidérurgiste devrait 

continuer à tirer profit de la croissance soutenue du secteur BTP. Toutefois, contrainte par ses capacités de 

production limitées, la société axe sa stratégie de développement sur l’extension de ses unités de 

production et la sécurisation de ses sources d’approvisionnement en matière première ;  

Selon certains analystes, Sonasid semble privilégier la préservation des marges, notamment face à l’arrivée 
de nouveaux concurrents… ; sur le plan commercial, Sonasid compte renforcer ses partenariats avec les 
distributeurs locaux, lui permettant une meilleure rentabilité des projets entamés. 

 

Travail à faire : 
1-Préciser le métier de l’entreprise ; 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2-Calculer pour l’année 2006 : 
a-Le chiffre d’affaires : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 



b-Le résultat net : 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
3-Présenter le diagnostic stratégique de l’entreprise sur la base des doc 1.2 et 1.4 (un élément de réponse 
pour chaque composante). 

Forces Faiblesses Opportunités Menaces 

……………………………… 
 
 

……………………………………… ………………………………….. …………………………………….. 

4-Rappeler l’intérêt du diagnostic stratégique pour toute entreprise. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5-Identifier sur la base du document 1.4 les éléments du plan stratégique de SONASID : 

Objectifs 
 

Moyens 
 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 
………………………………………………………………………….. 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 

 

Exercice  3 :  

Document 3.1 : une entreprise, de grands projets : 

Bien positionné sur un secteur à fort potentiel, JET ALU MAROC a développé une forte notoriété sur le 
marché. Ainsi, l’entreprise peut tirer profit de la dynamique des chantiers modernes du pays aussi bien dans 
le secteur privé que public. 
Malgré cela, l’activité de JET ALU MAROC peut être impacté négativement par la volatilité des cours des 
matières premières sur le marché international, ainsi que par la possibilité de redressement du budget de 
l’Etat pouvant impacter la production de la société. Par ailleurs, les programmes d’investissements 
importants envisagés pouvent peser sur les marges à court terme de la société.    
    Source : www.Integrabourse.com 
Document 3.2 : perspectives de développement : 

Aujourd’hui, c’est au tour de jet alu de rejoindre la cote avec l’espoir de faire de son introduction en bourse 
le catalyseur (*) censé redynamiser le marché. En attendant si l’impact escompté se réalisera, on peut d’ores 
et déjà dire que JET ALU MAROC se consacrera à la concrétisation de son plan de développement. Ce plan 
prévoit en effet la modernisation de son outil de production, notamment à travers le développement et la 
construction d’une nouvelle unité industrielle. Cet investissement portera particulièrement sur le 
regroupement de l’ensemble des activités de jet alu sur un seul site de production, d’une superficie de 
60.000 m2 et l’optimisation de la chaîne de production. De plus, l’extension du site de production permettra 
d’accroître la capacité de production de la société, afin d’accompagner le développement du marché et de 
gérer plusieurs marchés de taille importante et de se positionner à l’export. C’est du moins ce que l’on fait 
valoir auprès de l’entreprise.                                                                                           
(*) Catalyseur : activeur, déclencheur. 

 
 
 
 



Travail à faire : 
1/ Etablir, à partir du document  1.1 un diagnostic stratégique pour JAM :  

Forces  Faiblesses Opportunités Menaces 
………………………………… 

………………………………… 

………………………………… 

………………………………… 

- …………………………………… 

………………………………….. 

- …………………………………… 

………………………………….. 

 

-……………………………………… 

……………………………………… 

- …………………………………… 

………………………………….. 

 

 

2/ Dégager du document 1.2 les caractéristiques du plan stratégique :  

Objectifs 
 

Moyens 
 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 
………………………………………………………………………….. 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 
………………………………………………………………………….. 
 

 

 

 

 

 


