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Le Merchandising:
principe et definition
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Le Merchandising
4éme “P” du Marketing: La Place

indispensable :
Un produit absent des rayons ...

ne se vend pas, en tout cas en libre service...
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Le merchandising: A

« Le merchandising c’est la marchandise qu’il faut a la bonne place, au bon
moment, dans des quantités qui conviennent et au prix qui convient. »

)

MODERN - . -
SUPERMARKET The five R s of merchapd|3|ng. .
OPERATION a. The Right merchandise or service.
Assistant Dean . .

College of Business and Public Service c. At the R!ght time. .

Michigan State University d. In the Right quantities.

BOOK DIVISION : :

FAIRCHILD PUBLICATIONS, INC. e. At the Right price.

NEW YORK
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5 axes de gestion

“La marchandise gu’il faut a la bonne place, au bon moment, dans
des quantités qui conviennent et au prix qui convient”

Sélection de I'assortiment
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5 axes de gestion

“La marchandise qu’il faut a la bonne place, au bon moment, dans
des quantités qui conviennent et au prix qui convient”

Gestion de I'espace
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ISC.:
5 axes de gestion

“La marchandise qu’il faut a la bonne place, au bon moment, dans
des quantités qui conviennent et au prix qui convient”

SARFER
2 2
AMBRE

SOl a’-.rRE_,] TR

RNICR

AMBRE

SOLAIRE
CI iﬁecfj'
]

Gestion du temps
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5 axes de gestion

“La marchandise qu’il faut a la bonne place, au bon moment, dans
des quantités qui conviennent et au prix qui convient”

Gestion du volume
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ISC.:
5 axes de gestion

“La marchandise qu’il faut a la bonne place, au bon moment, dans
des quantités qui conviennent et au prix qui convient”

Gestion de la valeur
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Les enjeux du merchandising
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Les enjeux economiques

Le rayon est le point de convergence:

Du consommoarteur qui fait ses achats

EE

-
=

Du fabricant qui vend le produit qu'’il a produit et « marketé »

LABAEE
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19C Les enjeux marketing

Les avantages consommateur
ne sont pas des avantages pour le distributeur
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Ultra Soft pour le consommateur ! Ultra profitable pour le distributeur ?
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15C Les enjeux commerciaux

Il faut comprendre les attentes des distributeurs et les convaincre

Le distributeur est le décisionnaire final pour la place
accordée aux produits ... et le premier client a convaincre
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Pour concrétiser la vente du produit au consommateur
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Les enjeux

Importance de la distribution

Parts de marché en France (en %) - Ensemble des produits commercialisables en valeur T.T.C.

Commerce hors
magasin 6%

(dont vente a distance 3% qui { e

inclut le commerce en ligne)

y

Magasins
non

alimentaires
spécialisés
44%

Grandes
surfaces
d'alimentation
générale
37%

Comptes su Commerce INSEE 2013

Copyright Mercalogics 2016

Soit22% du - Soit 16% du
total général ¢ -“6._-,~, total général

Hyperm

archés
58%




“se &
ISC “‘z
PARIS

Les enjeux

Premiere entreprise mondiale en
chiffre d’affaire toutes catégories
confondues

Hamar

of America’s favorite
shopkeeper

Chiffre d'affaire* 4 7 6 milliards de $
Bénéfices* 1 6 milliards de $

250 millions

de consommateurs par semaine,qui
achetent des produits placés sur les
rayons des points de vente physiques de
I'enseigne dans le monde

* en 2014 (classement Fortune 500 Jan 7th 2015),
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PARIS

Historique

et évolution de la distribution
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Au Bon Marché
AU BON MARCHE

222031 TN

Aristide Boucicaut

1852 Premier grand magasin au monde : Le Bon
Marché de Paris fondé par Aristide Boucicaut,

précurseur du commerce moderne, décrit par Zola Le roman de Zola
dans « Au bonheur des Dames ». ] ;

oo i

Entrée libre dans le magasin, prix affichés , marges
faibles et prix bas, service « satisfait ou remboursé »,
offre large et profonde, organisation du point de vente
en secteurs spécialisés

rrrr rJ'J'J'J‘J‘J'm_
3 TN

i

Le film d’André Cayatte 1943
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Au Bon Marché

AU BON MARCHE

NOUVEAUTES
MaisoN ArisTipE BOUCICAUT
SOCIETE EN COMMANDITE PAR ACTIONS AU CAPITAL DE VINGT MILLIONS ENTIEREMENT Vilsé
NON COMPRIS LES RESERVES

vendre wrapwzhsieummm
de-:um 57 2bsaly dans Jes Magesins du BON MARCHE

Le magasin en 1902

T SR '
AU BON MARCH] X nle. — Clest Lipptftbléks centpilisent au moyen de Glissoires
et de Transporten niques, tous les LColis destinés 4 étre Tiveks par le Service des Courses. — ND Phot.

Le « service des courses » Vue intérieure
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Woolworth

| am the world's warst salesman,
therefore, | must make It easy for
people to DLy,

TN

A aUuDTES

1879 Franck Woolworth, fut, aux Etats-
Unis, le précurseur du concept de
magasins populaires.

“F. W. Woolworth began his career by
clerking in a general store in the local
market center. Impressed with the success
of a five-cent clearance sale, he conceived
the novel idea of establishing a store to sell
a variety of items in volume at that price.”

Woolworth building New York 1913
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Woolworth

7 \\h\al\\n\r ( |

St v (e sarl e - Flepe o Mg Hle

1120 FLATS OF
BEDDING
mm

,". -w -

1]

A

“Woolworth started a small store in Utica in 1879, but it soon failed. By 1881, however, Woolworth had two
successful stores operating in Pennsylvania. By adding ten-cent items, he was able to increase his inventory greatly
and thereby acquired a unique institutional status most important for the success of his stores.”
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Piggly Wiggly

1916 Clarence SAUNDERS ouvre le 1er magasin du
monde en libre-service a I'enseigne «Piggly Wiggly».
En 1923, il possede 2660 magasins et devient en
1929, le 2eme groupe de magasins d’épicerie des
Etats Unis.

“In grocery stores of that time, shoppers presented
their orders to clerks who gathered the goods from
the store shelves. Saunders noticed that this method
resulted in wasted time and expense, so he came up
with an unheard-of solution that would revolutionize
the entire grocery industry: he developed a way for
shoppers to serve themselves”

Copyright Mercalogics 2016
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Piggly Wiggly

“Despite predictions that this novel idea would fail, Saunders’ first store opened September 6, 1916 at 79 Jefferson
Street in Memphis. Operating under the unusual name Piggly Wiggly, it was unlike any other grocery store of that time.
There were shopping baskets, open shelves and no clerks to shop for the customer — all unheard of !”

Copyright Mercalogics 2016
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E. Leclerc

Militant des prix bas et de la lutte contre la « vie chére » dans un
environnement économique de prix dirigés.

Edouard Leclerc choisit de renoncer & la prétrise et effectue une tournée de conférences devant
des cadres de I'Action catholique pour exposer ses idées. Il est encore jeune et I'accueil qu’on lui
réserve est mitigé. Il décide alors de tenter 'expérience lui-méme et commence par apprendre les
rudiments du métier auprés d’un transitaire brestois.
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En décembre 1949, il ouvre une
petite épicerie, 13 rue des
Capucins a Landerneau. Le prix
affiché est alors 30 % en deca de
celui proposé par les autres
commerc¢ants. Il réinvestit
'ensemble des bénéfices dans
son « centre distributeur E.
Leclerc » et peut ainsi proposer a
ses clients une gamme de plus
en plus large de produits : huile,
farine, sucre...

L'idée de Leclerc était simple: se
faire grossiste pour vendre au
détail au moment ou la France
sortait des pénuries. A l'aide de
sa camionnette, il se rend
directement auprés des
producteurs et raccourcit ainsi
les circuits de distribution jusque-
la alourdis par des
intermédiaires. Ceci bouleverse
les commerces existants et
provoque de vives réactions.

E. Leclerc

L LI e

I-WOHGW Y et ;; TSassi rr

DR, PRRCT |, i O i Ad e . TislmeceE 1304

= || Premier dans I'est de Ia France

= Le Centre LECLERC de longwy
=i 4 €te inanguré dans le calme

[l

: u i =
s The| e ETEE
e e | B4R = e mld el
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Walmart

1962, Sam Walton ouvre son 1er Wal-Mart dans I'Arkansas, pour devenir 40 ans
plus tard, le n°1 de la distribution mondiale. En 1970, il lance avec succes des

produits a son nom et étend son principe aux produits alimentaires.

WAL MART

Des prix de vente faibles et des volumes important a distribuer, une organisation
logistique concentrée, un systeme performant de gestion des stocks.

Sam Walton
1918-1992
Founder, Wal-Mart

WAL* MART u‘.’

ALWAYS LOW PRICES.

Copyright Mercalogics 2016



ISC.:;
Walmart
Walmart

Save money. Live better.
PG
ﬁIEE ™
= l\ : ﬁ

Evolution de la productivité de la distribution par I'utilisation efficace des données et des codes
barres en particulier

Partage de I'information avec les fournisseurs et réduction des délais pour plus d’efficacité dans
la chaine d’approvisionnement.
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Bernardo Trujillo

Gérard Mulliez (Auchan) MM. Gittard (Printemps), Gueden (Prisunic),

Bernard Darty, — 3 Paul-Louis Halley (Continent),
Denis et Jacques Defforey (Carrefour) IIIGE Gérard et Francis Mulliez (Auchan),

André Essel et Max Théret (Fnac), Etienne Thil (Carrefour),
Marcel Fournier (Carrefour) Jean Vigneras (Au Printemps).
Charles et Antoine Guichard (Casino),

Trujillo travaille pour NCR, grand fabricant de caisses enregistreuses. L'équipementier a
trouvé une idée lumineuse pour développer son vivier de clients : accueillir a Dayton
des commercants venus du monde entier pour les convertir au libre-service et aux
grandes surfaces. Les ventes de caisses enregistreuses suivront.

Copyright Mercalogics 2016
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Carrefour

®

Carrefour

Logo Carrefour 1966

carrefour

A4

Logo Carrefour 1960

Jacques Defforey Denis Defforey

1963 CARREFOUR Congu par Marcel Fournier et Denis Defforey, commercants
savoyards, le 1er hypermarché - un Carrefour de 2500 m2 de surface de vente,
450 places de parking des caddies et une pompe a essence

lls mettent en oeuvre les théories de Truijillo...
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Carrefour

®

«No parking, no business». Pour la premiére fois dans histoire de la distribution, il était possible de
trouver une large choix de produits (épicerie, textile, électroménager...) sous le méme toit avec
des prix de 15 a 20 % inférieurs a ceux du marché. Libre service, prix bas, mass-merchandising et
surtout regroupement de tous les produits sur un méme toit. Le succes du concept a permis
I'expansion mondiale de I'enseigne.

Copyright Mercalogics 2016
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Les hard discounters

Hard-discounters allemands : ALDI, LIDL.

Assortiment réduit, prix trés bas, placement des produits sur racks, en cartons
ouverts. Réduction des colts par gains de productivité : assortiment et donc
stock réduit, économies de personnel et de frais généraux. L’assortiment s’est
ensuite élargi vers les marques nationales et les enseignes classiques ont
contre attaqué sur le terrain des prix bas.

Pour le Fanta orange, |
il'y a moins cher que Lidl... c'est Carrefour ! | '
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Le point commun de ces success-stories:

Une innovation commerciale ou
logistique qui permet de reduire les
couts et de baisser les prix...

et...

Des hommes d’action motives par la
reussite...
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Le « e-commerce » alimentaire et non alimentaire
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houra’®

LE CYBERMARCHE

MalcheGuulmet Produitsifraisk: mﬁ}

Promotions | Nouveautés :

livraison

m. Recherche avancée

OFFERTE

dés 150€ d'achat”

Exemple: le site houra.fr — Groupe Cora

Truffaut Jardin |

dés 20< d‘achat

“Voir conditions,
Surgelés

[Boisson FlEave

Cantact | J'ai une question

CGN. Emplais
Créer un compte

Je suis déja dient

¥ Produits Cora § m m‘;m‘gmam "

plus de 2000 PRODUITS !
ACHETEZ MALIN !
=% l

La Montagnarde
/

Découvez 'offre 8 mois

tout cdlins !

Découvrez toute notre

gamme de produits BIO

Boucherie

=
5 - [ﬂsQ"A =

Cave Hygiéne
.-

- Y |

Calendrier de livraizon (75116)

Mercredi ’
0710372012

el Mon panier |

Total achat :
Le minimum de commande est de
60,008 hors frais | on.

Voir tout mon Panier

@ Internet | Mode protégé : activé

Navigation par rayons

Copyright Mercalogics 2016
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Farmat 150d

4,30€
072€/L

Hepar
Eau minérale
Gx1L

FEE] Acheter |

22,95€

Z55€/L

Evian

Eau minérale naturelle, bouteille en..

75cl

Petits Formats

2,95€

033€/L

Aquarel
Eau de source
Gx150cl

FEE] Acheter |

7,75 €

043€/L

Mont Roucous
Eau minérale
12x150cl

TS Acheter

L
Fceqxg.esl' f 8,95€

050 €/L

houra.fr — Cora

Navigation par rayons puis dans les

. == familles et sous familles de produits

Grands Formats

Trier par ¢ '@ Margue O Prix ) Prix [ Kgou L

[\ s99€

- 1 DS0E/L
i

Evian
Eau minérale naturelle
12x150cl

. R 6,50 €
St ve i X
mnmd e £ 0,38 E/L
Saint Amand
Eau minérale
12x150cl

TSN Acheter

7,90€

Da4€/L

& .-
. 885€ M 3.60€
l DA49E/L e ’ D40E/L
& ) @9 ]
x b b
Contrex Courmayeur
Eau minérale Eau minérale
12x150c &x150c!
[ Acheter | [ Acheter |
L |
. L]
\TANY 2,75€ o g, ﬂ 6,15€
e 4 ]
: P1e1l'ga1r. 031E/L “ﬂ!lEﬂEt p 03eEsL
Pierval Plancogt
Eau de source Eau minérale
6x150c 12x150c
[ Acheter | [~ Acheter |
T
‘Ihn‘ﬁ 3,30 € : s \ 7,60 €
M 037TEIL m[ﬁ‘ D42€/L

€D Internet | Mode protégé : activé
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Exemple d’'un produit vendu sur le site houra.fr

5 Farmer

il

R |
¢ s ey

<

072€/L
4,30€
[AcHeter

!eP‘

B e

ERee | Ty e | SR
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Packde 6 x 1|
Prix 4,30 €
Poids >6 kgs
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Comparaison prix

&«
houra’ K& N
LE CYBERMARCHE 3 [ .

Hépar Hépar

Pack de 6 x 1| Pack de 6 x 1|
Prix 4,30 € Prix 3,52 €
Poids >6 kgs Poids >6 kgs

Ecart de
prix 0,78 €

Copyright Mercalogics 2016



Comparaison logistique

achat d’'un pack Hépar

Ecart de @
prix 0,78 € \
S houral” >

Collecte ' Marchand Client
o0 0
—_ — Marchand Client
Transport m
Livraison —— — Marchand Client
Couts pour le marchand Couts pour le client

Copyright Mercalogics 2016
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Comparaison logistique

achat d’'un pack Hépar

Couts pour le marchand
estimation

Unité Valeur Calcul Colt

Entrepot — ’E‘ Entrepdt | 1m2/mois| 100€ |0,25m2/3j| 2,50€

Transport km 0,6 € 10 kms 6,00 €
Transport — -

port — D,

Livraison h 9,22 € 15 min 2,31€
Livraison

Total 10,81 €

houra¥®

LE CYBERMARCHE

Ecart de prix 0,78 €

Calcul pour la livraison d’un seul produit
Le colt marginal est inférieur pour les produits suivants

Nécessité d’'un panier moyen élevé pour amortir les codts de livraison

Copyright Mercalogics 2016
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| a solution « Drive» ?

Eleclerc@orne  QuimperNord! Parc Expos

Mes courses E.LECLERC ?
E.LECLERC 0 d'un clic dans mon coffre !

Drive

Je choisismon | ¥
ELECLERC Drive . B
sfi=

DECOUVRIR y s N C'est gratuit et je
\ gagne du temps
nos ENGAGEMENTS

Chaque semaine, des dizaines de nouveaux clients «en grande majorité des actifs», adoptent ce mode de
consommation. Le colt de la livraison est supporté par le client lui-méme, ce qui améliore I'efficacité du modéle
économique du commerce alimentaire en ligne. Les ouvertures non réglementées de drives jusqu’en 2014 ont permis
aux enseignes de distribution de développer entre elles un nouveau territoire de concurrence, mais la profitabilité
reste a démontrer.

Copyright Mercalogics 2016



E-commerce non alimentaire
Une logique de distribution différente

[T T o Sanvics Clant: 0892 685 221 (0,34 suros TTGATN) » Al ¥ Cdiscount | p cascount D | » Recso Pirate | ». Développorment PRota | » Voysges T3 »- Carte Caiscount 4, | I 500K pour vous Marwwes | Plandua
PR ST o sox  cRowoN g
L.dlscount i T A et
v

du a-commerce an France |

Sorenzca Essayez noire nourel outl de recherche ! P B wow pa

Duster tnt

» I rowve ENPANT  SAGS  SOBMARGUES  BONNESAFFARES  LUNE  WHATSHOT?

aj vt (0] Wewsonar: B @Radopon Hi codomx W8 Déstockose

L PLUS GRAND CHOIX . LIVRAISON TOUIO

M CHAUSSURES FEMME

o z:;‘::‘i‘ﬂwumuz: les ' ) = X : b = = > i r
s e e l- IVRAISON GRATUITE F3inis AAM LA —
: en Electroménager Relrail o=

_» RETOUR GRATUIT PENDANT 1

J— Sport

Trouvar une maraes dun conseil 21

1 hesons B artinezvotre recnarcne Nombre d modees froseés - 2132 R e == ] TEpond & wses uoa eanons
o Syle * Taen = Mtk ) [Pax ¥ [Samn * 1 wnt g HOT POINT
. e —— ccowres G 3’ 19

] Y Qozeen . 12898 ¢

- » Lave Linge 2 217.80€¢ =
1, g * Séche Linge WoESITTAsz [ =
- s ; e = S anlt ' i DE

v BAGGIA Pl | Copacnd § ENUE

- TYPE OF CHAUSSURES . p— u e = (SIENVENUE

Bakecinas. % 29.70 € p
3 oo — r— e 2| e

Botes v p— — R o SCAVER =

,_\u!”“ 14890 € 4590¢€ 72,00 € LT Liscount.

Electro ménager, livré et installé

amazonfr Isenez vous pour SECONY [0S conssls TarsannalEs. Nowvesu elient  Commancas i Err—

Choz vous | Hos bonnos affaires  Chéaues cadsaux

Lives en frangais

o
Livres ; actw et Livres
P ligiers, SE. Hi et bien olf
Présienete 2012 e e e
Bomes asies i
suteude 19,99 €

L Kindle d Amazon
Phis de boanes faires

7 Acnatrapiae ) Agouter au panser
riter o ot

Livres : nos rubriques

Lines anglais et érangers zoom delnp g

» SPECTACLES

Lines sudko

»Cliguez ici

Livres : nos rubriques
BO et Humour

Jsunssse
Ads et jeunes sautss
Wanga

Alertez.m ierse & pro st cet arsee bamse | o Ajouter i mes alertes

Ofie Adhérents : € offeris en paints félité pour Fachat de ce CD en
(P rseriie aUx adhéreres, VASBi Uesaumert sur PR

Linérature Polars Bonnes affaires : prix ronds

Polcier &t Suspense
etTerreur

ou o ux adhéverts,
Uniquement 30r 1 produa vendus 1 S3pARLS par Frse som

Produits culturels Biens dématérialisés
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Comparaison prix et codts de commercialisation

exemple: le marché de la musique enregistrée

20 | ARGUS REPRISE | MY FNAC | ACTU FMAC | COMMUNAUTES | I

8 Télechargemens Py -0 L

Livies  Musique, MP3 DVDBl Jewcvidéo Jouets  Informatique Photo TV, Vidéo Son, hif
ebooks  instruments  -ray  consoles  jewx  logicels  caméscopes Home cinéma lecteurs MP3

Born This Way
Lady GaGa

Album (1 titre) - Durée totale ‘0420 (pa)

EX] E
oM
»ECOUTES
de l'album numérique
+) Ajouter
1 O Bom This Way -
6,90 €

(Mpa) compatible Apple Fod

(@) Télécharger cet album
» Ecouter

ENACPRO | ARGUS REPRISE | MY FNAC | ACTU FNA

Livres QENESCNEMIECE DVD Blu  Jeux vidéo Jouets  Informatique Photo ™,
-ray consoles jeux Ingiciels caméscopes  Home

Born this way
Lady Gaga ;
CO album . Paru en 23 mai 2011

Pour étre Iivré le commandez avant 13h &f

O10¢

» ECOUTES

=[5 Achat rapide G Ajouter au panier
ou Ajouter 4 ma sélection

Consutter le stock dans votre magasin

20,00 € (promo 10 €)

Copyright Mercalogics 2016




Comparaison prix et colts de commercialisation

BORN THIS WAY

Teléechargement Fnac.com Achat CD sur site Fnac.com Achat CD Magasin Fnac

Développement et Développement et Codt des locaux commerciaux
maintenance du site en ligne maintenance du site en ligne
Frais de personnel et charges
R\ Stockage en entrep6t
00\) Frais d%e en rayon
%) Emballage
\Qg N Co(t du stock @/@
(\ Expédition 1/
Q@ Personnel de caisse
?\ Livraison

Personnel de vente magasin

6,99 € 10,00 € w 20,00 €

Copyright Mercalogics 2016
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Methodes de gestion
de la distribution
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La vision de la demande par les distributeurs:

Des univers concurrentiels différents

Alimentaire et Non alimentaire

DAR]GCLIN(}
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Une nomenclature hiérarchique des rayons et des produits

Exemple chez

Secteur Alimentaire

Classification des produits par unité de besoin

10 Rayon liquides

11 Entretien

12 Hygiene - Parfumerie

14 Epicerie

25 Produits Frais

Copyright Mercalogics 2016
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Une nomenclature hiérarchique des rayons et des produits

10 Rayon liquides

100 Boissons rafraichissantes sans alcool

. 1000 GAZEIFIES
10001 SODAS

|:> 10002 A BASE D’EXTRAITS NATURELS DE FRUITS |:>
10003 TONICS ET BITTERS

10004 COLAS

1001 NON GAZEIFIES Qui détermine pour une
== 10010 JUS ET NECTARS A L'ORANGE large part limplantation
@\ physique des produits en
IOKER | 10011 PAMPLEMOUSSES ET AUTRES AGRUMES rayon

PURJUS 10012 JUS DE POMME ET DE RAISIN
: *‘I 10013 AUTRES MONO FRUITS

10014 MELANGES DE FRUITS

Copyright Mercalogics 2016



Les marques de distributeurs

Voici les produits libres.
Sansnom. Aussnbmamediers.

Lessive |
tous textiles.

| PP.OBUIT @

Christophe Lemaitre
Triple Champicn d Ewrope d'athiétisme
s'ontraine a Aix-Les-Bains

Vendu chez E.Leclerc

au prix le plus bas La qualité équivalente
autorisé par la loi. 30% moins chére.
S E.LECLERC ()
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Les marques de distributeurs

%ES VENTES TOTALES REALISEES ENVOLUME
AR LES MARQUES DE DISTRIBUTEUR PAR PRODUIT

Les enseignes imposent leurs labels dans tous les rayons

20%

en 2001

de distributeur a bondi en 10 ans en France | EN VALEUR
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Les marques de distributeurs

La marque MDD est une priorité du distributeur

Chiffre d’affaire Prix Vente HT* Indice CA
Craquotte Lu 2,40 100
Craquante Leader Price 1,20 50

Marge Marge %* Marge Valeur
Craquotte Lu 10% 0,24 €
Craquante Leader Price 33% 0,40 €

* Données fictives, utilisées comme exemple d’une situation
relative marque nationale/marque de distributeur généralement
observée dans la réalité
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Les marques de distributeurs

Codes couleurs et graphisme des marques nationales et des MDD

Copyright Mercalogics 2016



“se &

ISC i
ol

PARIS

Les marques de distributeurs

Poids en valeur des MDD
Source Kantar World Panel 2013

40

39,5

39,5

39

38,5 -

38

37,5 -

37 -

2008 2009 2010 2011 2012 2013
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Vocabulaire du merchandising

A savoilr...

FaC| ng Le facing est un terme de merchandising désignant le nombre de produits faisant directement face au
consommateur dans le sens horizontal. L’empilage est le nombre de produits dans 'axe vertical.

Metre linéaire Le metre lincaire est runité de mesure utilisée pour mesurer le linéaire au sol ou développé (linéaire
au sol x nombre de niveaux) d’un rayon ou d’un point de vente.

I\/Iarge Brute La marge brute se calcule en soustrayant le prix d’achat du prix de vente d’un produit.
La marge brute détermine la rentabilité d’'une catégorie lorsqu’elle est rapportée au chiffre d’affaire en %.

Prix TTC, hors taxeS, calcul Le prix de vente comprends la TVA collectée pour le compte de I'état. Le

prix indiqué est dit TTC, toutes taxes comprises. Pour calculer le prix de vente hors taxes, il faut extraire la TVA. Le calcul est le
suivant: PV HT = PVTTC / 1+Taux de TVA

Ventes MOyen nes Hebdomadaires cest e nombre dunités consommateur vendues dans une

période d’'une semaine. Cette donnée permet de calculer le CA hebdo, la Marge hebdo et les besoins de réassortiment.

Col ISAJE Quantité d’unités consommateurs contenue dans une unité de livraison (colis). Cette valeur est une unité de

commande pour le réapprovisionnement du rayon, couplée aux Ventes Moyennes Hebdo et a la fréquence de
réapprovisionnement, elle va permettre de déterminer la quantité a commander.

Ru th re de stock une rupture est une absence momentanée d’une référence en rayon et / ou en stock qui
provoque une chute ponctuelle des ventes.

Em pllage et ca paCIté du rayON Lempilage et la capacité en profondeur du rayon sont nécessaires

pour calculer la quantité en stock en rayon. Le facing seul peut induire en erreur sur la capacité réelle du rayon.
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Calculs et ratios merchandising

Ventes Moyennes Hebdomadaires

PV HT

Chiffre d'affaire HT

Marge Brute unitaire

Marge Brute

Taux de Marge Brute

Taux de Rotation des Stocks
CA au Métre Linéaire

Marge Brute / Métre

Copyright Mercalogics 2016

VMH

PVTTC/1,20
Ventes x PV HT

PV HT - PAHT

MB Unit * Ventes

MB /CA

Ventes / Stock moyen
CA/ m linéaire

MB / m linéaire




Capacite des lineaires et performances
économiques du rayon
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Objectifs Marketing-Consommateur du rayon
Clarté de l'offre, visibilité du produit en rayon

Produit plus vu... Produit plus vendu!

)

La pratique la plus courante pour évaluer la visibilité d’'un
produit en linéaire consiste a compter les facings!

Copyright Mercalogics 2016



Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Objectifs Marketing-Distributeur du rayon:
Volume de vente et Chiffre d’affaire, absence de Rupture, Profit.

el @ @

(it

Pour gérer efficacement il faut déterminer la vraie capacité du rayon

—

Il faut compter les facings, I'empilage éventuel et le nombre d’unité en
profondeur dans le rayon

Compter seulement les “facings” ne donne pas la vraie capacité d’'un rayon et ne permet pas de
calculer ses performances économiques

Copyright Mercalogics 2016



“se &
ISC “‘z
PARIS

Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Compter les facings, la profondeur et 'empilage !

Volume de vente et Chiffre d’affaire, absence de Rupture, Profit, dépendent de la capacité du linéaire
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Capacite des linéaires et
conditionnements des produits
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Le packaging d’un produit a une influence sur la
performance du rayon

R -

[ i
Cm— ——

'il'?-l,g'ﬂ'#! P et

=
a PR W

(| L

Contenance identique 1l

Dimensions Carbonell Lesieur
H 185,0 2730
L 96,0 77,0
P 70.0 77,0
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Les zones rouges matérialisent I'espace perdu par un
conditionnement non optimal.
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Le volume occupé pour la méme quantité de produit est
30%supérieur pour I'huile en flacon plastique

Dimensions |Carbonell Lesieur Ecart
Volume 12432 1618,6 30%
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Le volume occupé pour la méme quantité de produit est
30%supérieur pour I'huile en flacon plastique

Espace vide
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

et un colt supérieur dans toute la chaine logistique...

— Carton — — Palette = — Entrepbt —] Camion

J L

P
12] i)

le colt additionnel est proportionnel a I'espace supplémentaire occupé

Copyright Mercalogics 2016



Capacité des linéaires, efficacité des packagings

Bidon 5l Bidon 3| Bidon 1,5l Bidon 750 ml Doses solides 400g

... et une réduction de la taille du packaging en augmentant sa valeur
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Capacité des linéaires, efficacité des packaqings

La clé du succeés: exemple des capsules de café compatibles...

Prix au kilo: 14,24 € Prix au kilo: 63,08 €
Un produit nouveau doit développer la valeur de toute la catégorie
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Demande consommateur et
approvisionnement des linéaires
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Les techniques de gestion

Gestion des stocks et réassortiments, modéles de calcul de la demande

nnnnnn

Kelloggs
Special K 7
N \I' -_..
et Erggﬁggs :
eifiling g
S R

Quelle est la quantité optimale en rayon pour une

Vente moyenne hebdo de 100 unités
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Les techniques de gestion

Semaine lundi mardi| mercredi jeudi| vendredi| samedi
Indice 100% 12% 10% 15% 13% 20% 30%
VMH 100 12 10 15 13 20 30

vendredi

LIVIAIOUVII TLAYNMIUVVIDIVIITITITITIIL YU IGyUII LUuUo 1O JUUIO
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Les techniques de gestion

Semaine lundi mardi| mercredi jeudi| vendredi| samedi

Indice 100% 12% 10% 15% 13% 20% 30%
VMH 100 12 10 15 13 20 30
Securité 30% 3,6 3 4,5 3,9 6 9
15,6 13 19,5 16,9 26 39

20 T
5 ¥,
15 @ = %
10 =977 g e @4 ey © L ey £,
ATA “= G m\:& _?.‘a* "":,-""*4 -ﬁ-.-.:n_:..'.a‘
s 71wl B e B e e e
0
lundi mardi mercredi jeudi vendredi

Livraison et approvisionnement du rayon tous les jours
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Les techniques de gestion

Semaine lundi mardi| mercredi jeudil vendredi| samedi

Indice 100% 12% 10% 15% 13% 20% 30%
VMH 100 12 10 15 13 20 30
Securité 30% 3,6 3 4,5 3,9 6 9
15,6 13 19,5 16,9 26 39

- _/détermine la capacité requise du linéaire *
N / -
. S % - A seag |
3 1 < ef . = % :
RGNS IA Y O IAY e IAY e FAE I A
A @ ~ A = e
e A Ed Ed Ed R
0
lundi mardi mercredi jeudi vendredi samedi

* dans le cas d’une livraison et d’'un approvisionnement du rayon tous les jours
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Les conditionnements fournisseurs déterminent
la performance du rayon

Valeur du stock, ruptures, codt et fréquence du réassort sont directement
impactés par le conditionnement de livraison: le « colisage »

Copyright Mercalogics 2016



ISC Les conditionnements fournisseurs déterminent la performance du rayon

PARIS

Un colisage trop important par rapport au volume de vente géneére un stock inutile pour la distribution

Truits -~
e %
\ Yl |

Colisage identique par

12 unités pour les 3
variantes de ce produit

VMH* 48 12 2
*donné I
Semaines de stock pour 1 colis 0,25 1 6 ornces pour exempre
= i [l = e = Il = s ey, 2 ;j Volume insuffisapt
A E A 7 7 2/ Stock trop éleve
A TA | Colisage trop important
LW e . & 5
i - ~dyz e

Commande hebdomadaire «%4@#‘1/ Produit déréférencé

nombre de colis de 12 unités

Le stock inutile crée un risque sur la place en rayon et le référencement du produit, particulierement pour des
variantes dans une gamme. Le colisage est le méme mais les volumes de vente sont tres différents.
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L"action des fabricants:
Conseil merchandising aupres des distributeurs
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Le marketing produit doit prendre en compte le destin du produit
jusqu’a son arrivée dans le point de vente

xS 1Y
s, 5
@\J@v

«..49-5@

Unlerer

Le fabricant recommande l'implantation des produits de la catégorie
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Programme Unilever « Partners for Growth »

Recommandation de linéaire pour toute la catégorie des lessives

%gﬂg

pour les produits ?%‘,é‘%
Unillewer

PO RER

PARTN ERS /é}f G ROWTH

Recommended Planogram

2 Shelf Layout

o.e

Un programme de conseil a I'attention des petites surfaces «convenience stores » en Irlande
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Part de lineaire et
part de marche
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ISC Part de linéaire et part de marché

Hypothese

0 QALY UG
J HHARTE

Part de marché
50/50

Parts de lineaire = Parts de marché ?

Copyright Mercalogics 2016



ISC

“se &
-
-
™

PARIS

Part de linéaire et part de marché

Exemple: rayon biscuits apéritifs

Dimensions
EAN DESIGHNATION JCONTENAMCE |H L P Volume |Indice volume
4017100531200 JCURLY CLUB 100G 19.56] 19.56 Bl 228,15 100%
4017100642203 |AMANDES 755 14 101 2.8 42.00 18%

>18%

Parts de linéaire = Parts de marché ?

Copyright Mercalogics 2016




-
-

ISC Part de linéaire et part de marché

’ 50% du linéaire

. 50% du linéaire

Parts de linéaire = Parts de marche 7
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ISC Part de linéaire et part de marché

5 facings, 12 en
profondeur
Total 60 UNITES

2 facings, 3 en
profondeur
Total BUNITES

\ 4

X10

Part de linéaire = Part de marché
Une approximation qui peut s’avérer inexacte
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Contraintes
physiques et economiques
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Contraintes logistiques
Sucres
VS
Edulcorants

CANDEREL
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ISC Dimensions des produits

[ VOLUNE | 3| | | ama| ratio
CANDEREL] 700 UNTTES| 2] 8,5] 2,5] 0,26] 23%
BEGHIN SAY JSUCRE 1KG| 11,5] 17.5] 551 1.11] 100%

Sucre 1kg e —'

MORCEALIX

H115 L175 P55

Edulcorants 100 comprimés

H 12 L 8.5 P25

Contraintes logistiques:
Des encombrements trés différents!



IS =

Prix des produits

PRIX| PV TIC] PV HT PAT MARGE () %
CANDEREL]J 100 UNITES 1,95 1,63 1,38 0,25 18%
BEGHIN SAY [SUCRE 1KG 1,48 1,24 1,16 0,08 7%)
Sucre 1kg 1.48 € ~ g
Edulcorants 100 comprimes 1 95 ¢

Contraintes économiques:
Des prix et des marges differents!

Copyright Mercalogics 2016




Rotations des produits

KORCEALX

VENIES VMH PVTIC]  CA T1C RATIO %
[ CANDEREL] 100 UNITES 100 1,95 195,00 0.3 21%
BEGHIN SAY[SUCRE 1KG 500 1,48 740,00 1,0 79%
Sucre 1kg
Fréguence d'achat moyenne 1x quinzaine e
VMH Super 200 UC T

Edulcorants 100 comprimes

Frequence d'achat moyenne 1x 2 mois
VMH Super 100 UC

Contraintes économiques:
Des consommations différentes
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Poids des produits

_ _POIDS BRUT G NET G B/N RATIO)]
[ CANDEREL| 100 UNITES 50 8,5 7% 0,05
BEGHIN SAY |[SUCRE 1KG 1025 1000 98% 1,00
Sucre 1kg
Poids Brut 1,025 kg — Net 1,0 kg N LNty
Livraison par demi-palette e sucer

Edulcorants 100 comprimés

Poids 50 g— Net 8,5 @
Livraison par carton

Contraintes logistiques:
Des poids differents
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Attention!

Dimensions CANDEREL
Prix
Rotations
Poids

Prendre en compte TOUS les facteurs pour I'implantation!
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Gestion des données
merchandising
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Le merchandising requiert de nombreuses données
pour gérer la masse de produits a sélectionner pour I'assortiment
et implanter les produits
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Liquide vaisselle
écologique
o PR T

Des conditionnements différents par leur formes et leurs dimensions
qui imposent une adaptation du mobilier
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Des capacités et des dimensions différentes, qui correspondent a des
cycles de consommation et d’approvisionnement du rayon différents

Copyright Mercalogics 2016



Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

PARIS

o of
‘l - o3 '
| W 5
- -]
1 Lo 1 ~N "

Des prix, des marges et des chiffres d’affaires différents selon les produits
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Volume hypers

Des volumes de vente différents selon les circuits
les régions ou les périodes
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Comment gérer la masse d’informations nécessaire ?
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32

13
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EAN

31149688016
52

31420367429
29

31807480326
07

31882878710
65

32078408004
08

Technique merchandising

Le rayon produits vaisselle main

La solution consiste a créer une base de données par produit
qui regroupe toutes les informations nécessaires aux prises de décision du merchandising

Image Marque Fabricant

Paic Colgate

Reckitt

Maison .
Verte Bem;,klse

Carrefour MDD

Auchan MDD

-

Cora MDD

Désignation

Liquide vaisselle
Excel ultra
dégraissant

Liquide vaisselle
parfum thym
basilic

Ultra Dermo

Concentré
écologique

Liquide vaisselle
Citron

Concentratio Contenanc

Spécification  Parfum n

ultra .
o Concentré
dégraissant
thym .
y“ Concentré
basilic
eaux .
P . Concentré
sensibles
eaux .
P . Concentré
sensibles
citron Dilué

Copyright Mercalogics 2016

e

500

500

500

500

750

Unité

ml

ml

ml

ml

ml

H

140

160

160

130

215

95

85

75

90

80

o

40

35

40

40

40

Prix
achat HT

Prix
vente
TTC

2,6

2,25

1,33

1,65

1,36

VMH
HM

258

70

123

46

246

VMH SM

78

23

27

72
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Le tableur permettra d’effectuer des tris et de filtrer les données pour faciliter les décisions

’.« Sélection des produits Auchan
\ 4

. Prix Prix
N° EAN Image Marque Fabricant Désignation Spécification Parfum CemeEE ComEme Unit¢ H L P achat vente KLl RO
on ce HT TG HM SM

4
3938402043 B Auchan MDD Super

~ . orange Concentré 500 ml 140 90 40 1,00 1,34 117 39
173 . degraissant

g [P Auchan MDD  Concentré pample o, entré 500 ml 140 90 40 1,10 134 100 37
270 mousse

g [EEUIELAT Auchan MDD  Concentré .. iogique Concentré 500 m 130 90 40 1,07 153 67 25
883 écologique

g |PrEeziEn e I B Concentré 500 m 130 90 40 1,19 165 46 19
065 écologique sensibles
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Technique merchandising
Le rayon produits vaisselle main

Le tableur permettra d’effectuer les calculs supplémentaires
indispensables a la prise de décision

Prix achat Prix vente Prix vente

HT TTC T Marge HT
1,00 1,34 1,12 0,12
1,10 1,34 1,12 0,02
1,07 1,53 1,28 0,20
1,19 1,65 1,38 0,19
Moyenne 1,09 1,47 1,22 0,14

calculs
supplémentaires

o
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Construire un plan rayon
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La création d’'un plan de rayon efficace:

NGO ROWN =

8 étapes:

COTE

Etablir 'Assortiment possible et I'évaluer
Déterminer le Linéaire alloué a la catégorie
Configurer le Mobilier

Sélectionner I'assortiment voulu

Placer les produits selon les clés d’entrée
Allouer 'Espace en fonction des ventes
Implanter le rayon

Evaluer les Performances
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Etude de la catégorie et des familles de produits

K

I "GRAND
I MERE
il

1 E  Dégustation

Moulu ®

Dosettes ®
Capsules ®
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Capacité des linéaires, gestion des stocks et rentabilité

Choix de I'assortiment de la catégorie

Café Carte Noire Café moulu Café Carte Noire Café moulu
Expresso Velours Noir Grains Douceur
2509 Jacques Vabre 2509 Jacques Vabre
2509 2509
3,75€ TTC 345€TTC 3,57€TTC 3,75€TTC
VMH 40 VMH 32 VMH 35 VMH 5

Dimensions: Largeur 85 mm — Hauteur 170 mm — Profondeur 50 mm

Copyright Mercalogics 2016



PARIS

Définir le mobilier

FACE

COTE

660 mm

30 mm

| i t
—
’ 500 mm

850 mm
200 mm
[
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Implantation selon les clés d’entrée choisies

FACE

Z\

COTE

Usage Moulu 5

VARl
Force Douceur i
Marque Grains i

NS
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lSC Allocation de I'espace
Placement des produits

COTE

| ™ | - | - ™
I!elours l!elours I!BIOLH’S I!GIOUYS
NOIR NOIR NOIR
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Allocation de I'espace requis

Calcul du nombre de facings, empilage et profond

7 facings

<

)

eur

COTE

)
o e
> :
3 < 5 en profondeur >
T |
N4 5
|
Capacité 7x5 = 35 unités
|
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ISC Evaluation de la capacité rayon en fonction des ventes |

Allocation de I'espace requis

U1 cramNs D cAFE L)

U1 GRAINS DE CAFE 41D

U1 GRAINS DE CAFE A1)

0 0
Jacques ]a(ques
VABRE VABR
{ ‘ i A

: e
U1 GRAINS DE CAFE A1) A1) GRAINS DE CAFE AL UL gaaiNs bt cArE A1) UL GRAINS DE CAFE L)

Copyright Mercalogics 2016

COTE

VMH 40
Rupture 5
unités

VMH 32
Surstock 3
unités

VMH 35
Capacité =
VMH
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Evaluation de la capacité rayon selon les VMH

-
-

Allocation de I'espace

VMH 40
Rupture 5
unités

COTE

Ajustement de la taille du linéaire

et
VMH 32 ajustement facings - profondeur- empilage
Surstock 3 et/ou
unités Ajustement du cycle d’approvisionnement
_ 1X -> 2X par semaine
— |
VMH 35 g
Capacité = ;
VMH ,
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IS C e Allocation de I'espace
nombre de facings et profondeur

Calcul de la valeur du stock
CA prévisionnel en fonction des VMH
Marge prévisionnelle
Ruptures
Efficacité commerciale

COTE

850 mm
Copyright Mercalogics 2016
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