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Examen en Systèmes d'Information 

Questions de cours : (5 pts) 

1- Définir le système d’information? (2 pts) 

2- Quels sont les avantages de codifications ? (2 pts) 

3- Soit la date sous la forme JJ/MM/AAAA : 30/02/2005 quel est le type de contrôle qui l'on peut 

effectuer? (1 pts) 

Exercice 1 : (3 pts)  

1- Proposer une codification pour un paragraphe dans un ouvrage. Les informations qui 

doivent être considérées sont : partie, chapitre, leçon, paragraphe. 

2- Quel est le type de cette codification. 

3- Donner deux critiques pour cette codification. 

Exercice 2: (12 pts)  

Woroud est une entreprise de vente des produits cosmétiques. Pour commercialiser ses produits, 

cette entreprise se base sur un vaste réseau de distributeurs (vendeurs) individuels et 

indépendants.  

Partie I : 

Pour étendre son réseau, Woroud compte sur ses vendeurs pour recommander (recruter) de 

nouveaux vendeurs. En arrivant au siège de l'entreprise, le nouveau vendeur dépose un dossier 

qui contient les différentes pièces de base pour récupérer ses informations d'identification et de 

contact et au moins un diplôme en relation avec l'activité commerciale. En plus, il dépose un 

formulaire de recommandation rempli et signé par un vendeur Woroud agréé. L'agent à la 

réception procède à la vérification des pièces (vérification de présence seulement). Si le dossier 

est complet, il prépare un accusé de réception avec un numéro de dossier et le remet au nouveau 

vendeur. Le dossier sera envoyé par la suite au service commercial. Ce dernier effectue une 

vérification des qualifications. Si le vendeur est accepté, il est inscrit à la base de données des 

vendeurs de l'entreprise; Woroud garde trace sur "qui a recommandé qui ?" (Le vendeur prend 

comme numéro le même code qui a été donné à son dossier). L'entreprise garde aussi des 

informations détaillées sur les villes et les diplômes. Le service commercial envoie au nouveau 

vendeur une carte professionnelle. Si le dossier est rejeté à n'importe quelle étape, le dossier est 

retourné au vendeur candidat. 
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 انًىصعٍُ يٍ واسعح شثكح عهً انششكح تعتًذ يُتجاتها، ونتسىَق. انتجًُم يستذعشاخ تُع فٍ يتخصصح ششكح ووسود

 .)انًثُعاخ يُذوتٍ) انًستقهٍُ

 إنً انجذَذ انًثُعاخ يُذوب وصىل عُذ. جذد يُذوتٍُ( تىظُف) نتششُخ يثُعاتها يُذوتٍ عهً ووسود تعتًذ شثكتها، ونتىسُع

 وادذج شهادج إنً تالإظافح ته، الاتصال ويعهىياخ هىَته عهً نهذصىل انلاصيح انىثائق عهً َذتىٌ يهفاً َقُذّو انششكح، يقش

 يىظف َقىو. ووسود نذي يعتًذ يثُعاخ يُذوب يٍ ويىقع يُعثأ تىصُح ًَىرج َقُذّو كًا. انًثُعاخ يجال فٍ الأقم عهً

 نًُذوب وَسُهًّه انًهف تشقى تالاستلاو إشعاسًا َعُذّ  كايلاً، انًهف كاٌ إرا(. فقػ انذعىس يٍ نهتأكذ) انىثائق يٍ تانتذقق الاستقثال

 َعُاف انًثُعاخ، يُذوب قثىل دال فٍ. انًؤهلاخ يٍ َتذقق انزٌ انًثُعاخ، قسى إنً رنك تعذ انًهف َشُسم. انجذَذ انًثُعاخ

 َفس انًثُعاخ يُذوب َستخذو) يٍ سشّخ يٍ تسجلّاخ ووسود تذتفع دُث انششكح؛ فٍ انًثُعاخ يُذوتٍ تُاَاخ قاعذج إنً اسًه

ًُخصص انشيض  تطاقح انًثُعاخ قسى َشُسم. وانًؤهلاخ انًذٌ عٍ تفصُهُح تًعهىياخ انششكح تذتفع كًا(. تعشَف كشقى نًهفه ان

 .انطهة يقذو إنً َعُاد فئَه يشدهح، أٌ فٍ انطهة سفط تى إرا. انجذَذ انًثُعاخ نًُذوب عًم

1- Etablir le diagramme des flux d’information de cette activité. 

2- Elaborer le modèle conceptuel de traitement (MCT). 

Partie II : 

La vente s'effectue grâce aux efforts des vendeurs qui se déplacent porte à porte pour faire connaître les 

produits de l'entreprise. Chaque vendeur est équipé d'un catalogue imprimé présentant tous les produits de 

l'entreprise, avec leurs descriptions, prix, délais de livraison et promotions. Ce catalogue est imprimé à 

partir de  la base de données détaillée de l'entreprise. Après présentation, le client explique au vendeur les 

produits qu'il désire acheter. Même si la visite ne donne pas lieu à une opération d'achat, on souhaite 

conserver l'historique de toutes les visites effectuées par un vendeur donné auprès d'un client donné. En se 

basant sur les demandes du client, le vendeur prépare une commande et l'envoie au service commercial. 

Ce dernier prépare les produits de la commande ainsi qu'une facture. La facture précise les prix de 

facturation. Au moment de sa création, la facture est attribuée à un livreur. Le jour de livraison, le livreur 

récupère les produits et la facture et se dirige vers l'adresse du client. Ce dernier signe et valide la facture 

et effectue le paiement nécessaire au moment de la réception des produits. La facture validée est retournée 

au service commercial.  

د. انششكح نًُتجاخ نهتشوَج انًُاصل َجىتىٌ انزٍَ انًثُعاخ يُذوتٍ جهىد تفعم انًثُعاخ تتى  يطثىع تكتانىج يثُعاخ يُذوب كم َضُوَّ

 قاعذج يٍ انكتانىج هزا َطُثع. انتشوَجُح وانعشوض انتسهُى ويىاعُذ وأسعاسها أوصافها رنك فٍ تًا انششكح، يُتجاخ جًُع َعشض

 انششكح تذتفع. ششائها فٍ َشغة انتٍ انًُتجاخ ششحَقىو انعًُم ت هعًُم،ن َفسه ًُذوبان فأٌ َعش تعذ. انتفصُهُح انششكح تُاَاخ

 انًثُعاخ يُذوب َعُذّ  انعًُم، غهثاخ عهً تُاءً . ششاء عًهُح إتًاو عذو دال فٍ دتً، نهعًُم انًثُعاخ يُذوب صَاساخ نجًُع تسجم

 عُذ. انثُع أسعاس انفاتىسج تذُذد. فاتىسج وإصذاس نهطهة انًُتجاخ تتجهُض رنك تعذ انًثُعاخ قسى َقىو. انًثُعاخ قسى إنً وَشسهه غهثاً

 انعًُم َىقع. انعًُم عُىاٌ إنً وَتىجه وانفاتىسج انًُتجاخ انسائق َستهى انتسهُى، َىو فٍ. تىصُم سائق إنً انفاتىسج تسُُذ إصذاسها،

  .انًثُعاخ قسى إنً انًىقعح انفاتىسج تعُاد. انًُتجاخ استلاو عُذ انًطهىب انًثهغ َسذد ثى عهُها، وَىافق انفاتىسج عهً

3- Donnez le modèle conceptuel de données (MCD) de ce système. 

4- Définir le MLD du MCD proposé. 
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Corrigé Type en Systèmes d'Information 

Questions de cours : (5pts) 

1- La définition de  système d’information : (2 pts) 

Un système d’information est l’ensemble des ressources (matériels, logiciels, données, 

procédures, humains, …) structurés pour acquérir, traiter, mémoriser, transmettre et 

rendre disponible l’information (sous forme de données, textes, sons, images, …) dans et 

entre les organisations.   

2- Les avantages de codifications sont : (2 pts) 

 Identifier sans ambiguïté un individu dans un ensemble 

 Réaliser des gains de place et de temps 

 Représenter certaines propriétés d’un objet 

 Permettre certains contrôles de forme sur l’information 

3- soit la date sous la forme JJ/MM/AAAA : 30/02/2005  (1 pts) 

Le contrôle qui l'on peut effectuer est le contrôle de cohérence interne détecte une erreur :MM = 

02  JJ ≤ 29 

Exercice 1 : (3 pts)  

1- Ce code va être constitué de quatre descripteurs : (1pts) 
 Un descripteur sur 2 positions pour codifier la partie de livre. 

 Un descripteur sur 2 positions pour codifier le chapitre de livre. 

 Un descripteur sur 3 positions pour codifier la leçon de livre. 

 Le dernier descripteur sur 3 positions pour désigner le numéro séquentiel de paragraphe dans la 

leçon. 

N N N N N N N N N N 

 

                                    Partie            Chapitre                     Leçon                          Paragraphe 

2- le type de cette codification est : par niveau (1pts) 

3- Les critiques de cette codification sont : (1pts) 

 Long 

 Difficile à l’utilisation 

 ambiguë : quand deux livres comporte le même nombre de  (partie, chapitre, leçon, 

paragraphe) 
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Exercice 2: (12 pts)  

1- Le diagramme de Flux d’information : ( 3pts) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2- Le modèle conceptuel de traitement (MCT) de recruter un nouveau vendeur : (3 pts)  
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Recruter un nouveau vendeur 

1 

2 [sinon] 

3  [si complet] 

4 [si accepte] 

5[sinon] 

1- Le dossier  

2- Le dossier rejeté 

3- un accusé de réception 

avec un numéro de dossier 

4- une carte professionnelle  

5- Le dossier rejeté 
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3- Le modèle conceptuel de données (MCD) de ce système est : (3 pts) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Villes 

NumVille 

Nom 

Code_post 

 

Vendeurs 

NumDossier 

Nom 

Prenom 

Adress 

 

Habiter 
1.1 0.n 

Diplomes 

CodeDip 

Titre 

Spécialité 

 

Obtenir 

0.n 1.n 

Date_dip 

Clients 

NumC 

Nom 

Prenom 

Adress 

tel 

 

Visiter 

1.n 

0.n 

date 

Recomander 
0.1 

0.n 

Comandes 

CodeCom 

Date_com 

 

Demander 
1.1 0.n 

Produits 

CodeP 

Libellé 

Prix 

Qts_dis 

Déla_livr 

Promotion 

Ligne_com 

0.n 

1.n 

Qants 

Factures 

CodeFac 

Date_Fac 

 

Ligne_Fac 0.n 1.n 

Qants 

Prix_fac 

 

attribuer 

1.1 

0.n 

1.1 

Livreurs 

NumLiv 

Nom 

Prenom 

Adress 

tel 

 

Payer 

Date_P 

montan

t 

0.n 

préparer 
0.1 

1.1 



 

 

4- le MLD du MCD proposé est : (3pts) 

       Villes (#NumVille, Nom, Code_post) 

      Vendeurs (# NumDossier, Nom, Prenom,  Adress, #NumVille) 

      Diplomes (#CodeDip, Titr, Spécialité ) 

Clients (#NumC, Nom, Prenom,  Adress, tel) 

Produits (#CodeP, Libellé, Prix, Qts_dis, Déla_livr, Promotion) 

Comandes (#CodeCom, Date_com, #NumC) 

Factures (#CodeFac, Date_Fac,Prix_fac, #NumLiv, #CodeCom, #NumC, Date_P, 

montant ) 

Livreurs (#NumLiv, Nom, Prenom, Adress, tel) 

Visites (# NumDossier, #NumC, date) 

Recomandations (# NumDossier, # NumDossier) 

Ligne_comand (#CodeCom, #CodeP, Qant) 

Ligne_Facture (#CodeFac, #CodeP, Qants, Prix_L_fac) 

      Acquis (#CodeDip, # NumDossier, Date_dip) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


