La politique de distribution

XERCICE 49 Probléme de DN

Henri et Berthe Joyeux-Noél produisent du miel & Troyes. Actuellement, plusieurs restau-
rants (sur les 200 présents en région Champagne) passent réguliérement commande du mie!
« Joyeux-Nodl = Ces derniers achétent aussi du miel d deux autres producteurs concurrents,
w LE miel » ef « les abeilles ». En outre, le fils Joyeux-Moél, Richard, qui vient de se lancer
dans [» restauration, a promis de commander de leur bon miel & ses parents,

Vous disposes des mesures suivantes ©

Producteurs | P | ey ivesan) | obia marave et présen
Joyeux-Noél g€ 5000 &0

LE miel 15€ 5000 120
Les abeiiles 5€ 15000 200

B Quelles sont les parts de marché en volume et en valeur des trols marques 7
m Calcwler fa DN d'e chacune des trois margues sur les restaurants de la régfon,

8 Suile au fancement de son restaurant, Richard commande 20 hectolitres par an de mief
4 ses parents. Calculez Févolution des parts de marche (volume et valeur) et de Ja DN des
trais marques de miel. Que pensez-vous de Mappart de Richard pour ses parents ?

® Quel gain de part de marché Joyeus-Noél doit-il réaliser pour dégager 10000 € de marge
nette ? Quel comseil pouver-vous donner aux parents de Richard ?
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1 - Le calcul des parts de marché en volume et en valeur

Le marché total en volume est de ; 15000 + 5000 + 5000 = 25000 litres
Les parts de marché en volume sont dong

— pour loyeux-Noél, 5000/25 000 x 100 =20 % ;

— pour LE migl, 5000/25 000 x 100 =20 % ;

- pour les abeilles, 15000025 000 x 100 = 60 %.

La valeur totale du marché est égale & la somme des chillres d'aflaires, soit :
(10 = S000) + {15 x S000) + (5 x 15000) = 200000 €

Les parts de marché en valeur sont dong :

- pour loyeux-Nogl, 50000200000 x 100 =25 % ;

— pour LE miel, 7S000A200000 x 100 = 37,5 % ;

= pour les abeilles, 7S000/2C00C0 x 100 = 37,5 %.

2 - Le calcul des DN

La DN des trois margues est |

— pour Joveux-Noél, 0200 = 100 =30 % ;
— pour LE miel, 120200 x 100 = €0 %,

- pour les abeilles, 200/200 x 100 = 100 %.

Producteurs | Prin | Quantités vendues o[ﬂaﬂmn?:;:!rr:lupt?sma DN
Jevoun-Nopd! | 10 € 5000 60 0%
LE miel 15 5000 120 &0 %
Les abeles S € SC0a 200 100 %

Joveus-No#l est donc présente dans seulement 30 % des restaurants de la région alors que ses
concurrenls sont beaucoup mieux implantés.

3 - Le calcul des nouvelles parts de marché et de la nouvelle DN
Il faut refaire les mémes calculs avec la nowvelle information :

Quantités Nombre de Part de Part de
Producteurs | Prix sendues restaurants ol marché marché DN
la marque est présente | {en volume)| (en valeur)
Joyeux-Npdl | 10€ 7000 61 25,9 9 F,E% | 303
LE migl 15 € 000 120 18,5 % 34,1 % 8.7 %
Les abeilles S5€ 15000 204 55,5 % 341 % 935 %

L'achat exclusif de miel Joyeux-MNokl par Richard ne fait guasiment pas évoluer la DN du restau-
rart de ses parents (ce qui est normal car I'ajout d'un seul nouveau restaurant sur 200 passe
relativernent inapercu). En revanche, ses parents gagnent & points de part de marché volume
et 7 points de part de marché valeur au détriment de leurs deus concurrents.

4 - Le calcul du gain de part de marché

Actuellement, la marge nette réalisée par les parents de Fichard est de :
MN = CA-(CF+ CV)

MM = {Prix de vente x quantités vendues) = (CF + Codt de production x quantités vendues)
MN = 7000 x 10-[25000 + (7000 x 7)] = - 4000 €

Les parents de Richard ont donc une marge nette négative. ..

ils veulent réaliser une marge nette de 10000 €, il faut vendre
10000 = (10 x quantités venduesh - [25000 + (7 x quantités vendues)]
Quantités vendues = X

10000 = 10X — (25000 + 7X)

35000 =3X

X=1350003

X = 11667 litres, soit 1166727000 = 43,2 % de part de marcha,

Il faut donc accroitre la part de marché valume de + 17,3 points ou encore un taux de vana-
tion de (43,2 96 - 25,9 %.)/25,9 % = + £6,8 % de croissance de la part de marché...
Compie tenu de ces résullats, nous pouvons conselller aux parents de Richard d'essayer d'ac-
croitre sensiblement leur distribubon numénque. Faule de quo il faudra diminuer les codtls ou
accroitre les prix pour oblenir une marge nette positive.
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XERCICE 50 Concurrence et stratigie de distribution

Le marché des producteurs d'appareil photo numérigues au Zoomland se divise entre Lrois
acteurs, BleuClair, Verditre et Blafard. Vous étes jeune embauché au service marketing de
BleuCiair et vous cherchez 3 analyser fes stratégies de chamun des concurrents, Vous disposer
des données sufvantes ;

Volume de ventas Prix
Concurrents {en nombre d'appareils) {en eurns)
N=-1 N N-1 N
BleuClair 211000 286000 75 ar
Verditre 326000 JA3000 91 85
Blafard 441 000 F12000 &2 76

B Calculez les parts de marché en volume et en valeur sur les deux années.
B Calcufes les taur de crofssance des ventes ef des prix.
B Calculez élasticité de la demande par rapport au prix des trofs margues.

| Calculez les dlasticités craisdes -
« gntre la demande de BleuClair et Iz demande de Verditre
= patre [a demande de Blafard et la demande de (BlecClair + Verditre)
» gntre la dermande de Verddtre et la demande de Blafard
= gntre [3 demande de BleuClair et la demande de Blafard

B Analysez ["édvolution du marché.
B Proposez une stratégie de distribution & BlewClair.
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1 - Le calcul des parts de marché

Les parts de marché en volume se déduisent de la comparaison des volumes de vente des
entreprises rapportées au marche total {en nombre d'appareils photo) :

Volume Part de marché
Margues de ventes (en valume)
H-1 H M-1 H
BleuClair 211C40 286000 216 % 29 B "
Verdalre 326000 363 000 333 % 37,8 %
Batard 441000 312000 45,1 % 34 %
878C00 SE1 000 100,00 % 1C0,0 %

Les parts de marché en valeur nécessitent au prisalable |e caloul des chiffres d'alfaires réallsés
par chague margue afin de les rapporter a la valeur du marché (en euros) ;

Marques Prix Ch Pa;:::;:fur:}hé
M=1 M W=1 M H=1 M
BeuCiar I5€ B1 = 15825000 | 23166000 21,7 % 298 %
Verditre 91 € BS € 19666000 | 30855000 40,7 % 39,7 %
Blafard 62 € e 27342000 | 23712600 37.6 % 30,5 %
Total 72833000 | F7TF3IIC00 100,80 % 100,0 %%

2 - Le calcul des taux de croissance

Les taux de croissance se calculent simplement d'une année sur l'autre ;

Marques Volume de ventes Jl;:: ﬂﬂ; Prix J;:;ﬂ:ﬂ
M=1 W M-1M WN=-1 M H- 1M
BeuClar 211000 286000 +35.5 % TSE 81 € +8,0 %
Verdatre 326000 363000 +11,3% 51 € 85 € -6,6%
Blafard 441000 F2c00 =292 % 6l € e E + 226 %

Scanné avec CamScanner



3 — Le calcul des élasticités prix de la demande

Pour BleuClair : e = [{2E6 000 — 211 C0OOV211000)(81 — 75W75] = 4,44
Pour Verditre - & = [(363000 - 326000V326000)(B5 -91¥91] ==~ 1,72
Four Blafard : e =[{212 000 — 421 000¥441 0OC(76 - 6262 == 1,29

4 - Le calcul des élasticités croisées

Elasticité croisée entre la demande de BleuClair et la demande de Verdatre

e = [(286000 = 2110004211 000363000 - 3260001326000 = 3,13

Elastcité croisée entre kb demande de Blalard et la demande de (BleuClair + Verdatre) :
e = [{312000 - 441 00CY411 0COWME49000 - 537 000VS37000) = - 1,40

Elasticité croisée entre Ly demande de Verddtre el la demande de Blalard

e =[{363000 - 326 COCVI26 000312 000 - 441000441 000) =-0,39

Elasticité croisée entre la demande de BleuClair et la demande de Blafard
e=[(286000- 2110004211 000M1312000 - 4471 000W441000] =- 1,21

5 —L'analyse des évolutions du marché

On note les évolutions sunvantes :

— hausse des parts de marché en volume de BleuClair el Verdatre au détriment de Blafard ;

= hausse de la part de marche en valeur de BleuClar au détriment de Blafard ;

— BleuClair posséde une forte élasticté, positive, de sa demande par rapport 8 500 prix : une
faible hausse de pnx a provoqué une hausse de la demande (d'od une forte hausse du CA) ;

= Verditre et Blafard ont une élasticté plus classique, négative, plus importante pour Verdatre
que pour Blafard : une fable baisse du prix de Verdatre provoque une faible hausse des
ventes et une forte hausse du prix de Blafard provoque une forte baisse des ventes |

= les demandes de BleuClar el Verditre sont corrélées, la demande de Verdatre entrainant celle
de BleuClair dans une proportion trois Tois supéngure ;

= la chute dies ventes de Blafard est trods fois plus imputabile & la hausse de BleuClair qu's celle
de Verddtre.

6 - Les recommandations stratégiques

La stratégie de BleuClair correspond 3 une margue gui peut se permeltre d'augmenter ses prix
tout en profitant de ventes supdneures (elfel dimage ou produil poussé par les distributeurs
car parmi les meilleures marges par exemple) : le bénéfice est immédiat en termes de chiffre
d'affaires. On peut donc lul conseiller soit une stratégie de distribution sélective pour profiter
de son image d'exception, soil, 3 lirverse, une stratégie de distribution intensive puisqu'elle semble
Elre préférée el sera mise en avanl par les distributewrs (siratégie push).

La stratégie de Verdatre comespond 3 une stratégie privilégiant les volumes (part de marché en
volume en hausse) plutdt que les bénsfices (part de marche en valeur en baisse),

Enfin |a stratégie de Blafard peut &tre vue comme un repositionnement : on passe du bas de
gamme au milieu de gamme, ce qui provogue des pertes de part de marché mals peu de pertes
financiéres.
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