CNAM - 2008
Exercices sur le panel Distributeurs - Catherine MONTA


« La Distribution GMS et les Panels »



Novembre / Décembre 2008
________________________________________________________________

 EXERCICE SUR LA PROMOTION DES VENTES

Vous êtes chargé(e) d'évaluer l'efficacité du plan promotionnel conduit, l'an dernier, dans le circuit des 1000 hypermarchés français, sur la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 qui bénéficie d'une distribution numérique de 100 %.

Cette référence a enregistré un volume de base moyen par magasin hyper et par semaine de 200 kg. Son prix régulier était de 2€ par kilogramme.

Trois types de promotion ont été utilisés, comme le résume le tableau suivant. Il s'agit du prospectus seul, de la mise en avant seule et du prospectus + mise en avant, chacune de ces promotions ayant été accompagnée d'une réduction de prix moyenne de 10 %.

	Programme promotionnel 

en Hypers

(sur les 52 semaines de 96)


	Prospectus seul
	Prospectus + Mea

	Mea 

seule

	DN promotionnelle

	100 %
	50 %
	75 %

	Nb moyen de semaines en promo

	2,3
	1,5
	3,6

	% d'augmentation

	54,9 %
	433,9 %
	205,9 %

	Coût 
	150 € / magXsem
	1000 € / magXsem
	800 € / magXsem


A propos de Diffusion Numérique.
1. En 2006, combien de magasins détiennent la référence ?

1 000 magasins détenteurs de la référence.

2. En 2006, combien de magasins ont édités, au moins une semaine de l’année 2006, la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 dans un prospectus promotionnel?
1 000 magasins, l’ensemble de l’univers considéré, ont fait au moins une semaine de promotion, sur cette référence en 2006.

3. En 2006 combien de magasins ont la même semaine, édité la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 dans un prospectus promotionnel et mis cette même référence en Mise En Avant?

500 magasins ont fait au moins une semaine de promotion de type prospectus promotionnel couplé à une  Mise En Avant sur cette référence en 2006.

4. En 2006 combien de magasins ont mis cette même référence en Mise En Avant en l’absence d’autres actions promotionnelle?

750 magasins ont fait au moins une semaine de promotion de type Mise En Avant seule sur cette référence en 2006.

A propos du Coût des Semaines en Promotion en 2006.
5. En 2006, la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 était dans un prospectus promotionnel (seul) dans combien de magasinsXsemaines. 

1 000 magasins (cf. Q1) x 2,3 (nombre moyen de semaine en promo de ce type) = 

2 300 semainesX magasins
6. Même question pour Prospectus promotionnel et Mise En Avant?

500 magasins (cf. Q2) x 1,5 (nombre moyen de semaine en promo de ce type) = 

750 semainesX magasins

7. Même question pour Mise En Avant (seule)?

750 magasins (cf. Q3) x 3 ,6 (nombre moyen de semaine en promo de ce type) = 

2 700 semainesX magasins

8. En 2006 combien de magasinsXsemaines  étaient en promotion quelque soit le type de promotion ?

2 300 (cf. Q5) + 750 (cf. Q6) + 2 700 (cf. Q7) = 5 750 semaines X magasins

9. Quel été le cout des promotions pendant cette année 2006

    2 300 (cf. Q5) x 150€ (coût) 

+ 750 (cf. Q6) x 1000€ (coût) 

+ 2 700 (cf. Q7) x 800€ (coût) 

= 3 255 K€

A propos du Volume Incrémental généré en 2006 par type de Promotion.
10. En 2006, quel est le Volume Incrémental, de la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 qui était en prospectus promotionnel (seul). 

2 300 (cf Q5) x 54,9% (% d'augmentation) x 200 kg (volume de base moyen par semaine et magasin) = 252 540 kg

11. Même question pour Prospectus promotionnel et Mise En Avant?

750 (cf Q6) x 433,9% (% d'augmentation) x 200 kg (volume de base moyen par semaine et magasin) = 650 850 kg

12. Même question pour Mise En Avant (seule)?

2 700 (cf Q7) x 205,9% (% d'augmentation) x 200 kg (volume de base moyen par semaine et magasin) = 1 111 860 kg

13.  Quelque soit le type de promotion, quel est le volume incrémental en 2006 ?

252 540 kg (cf. Q9) + 650 850 kg (cf. Q10)  + 1 111 860 kg (cf. Q11) =

2 015 250 kg (Volume incrémental généré par les promotions en 2006) 
14. Quel est le volume de base en 2006 ?

Le volume de base est le volume « habituel » des ventes. 
Pour une semaine sans promo, dans un magasin donné, ce volume est égal aux ventes réelles enregistrées dans le magasin. 
Pour une semaine avec promo, dans un magasin donné, ce volume est évalué pour représenter les ventes du magasin (pour cette semaine là) si la promo n’avait pas eu lieu. 

1 000 magasins x 52 semaines x 200 kg = 10 400 000 kg
15. Expliquer la différence entre les ventes volume dans un magasin donné pendant une semaine en promotion et le volume incrémental dans ce même magasin donné pendant cette même semaine de promotion.

Les ventes volume du magasin semaines correspondent aux unités qui sont passées en caisse pendant cette semaine de promotion dans ce magasin. On peut supposer que ces ventes volume sont supérieures du magasin cette même semaine si il n’avait pas fait de promotions. On estime ces ventes dites Ventes de Base (en fonction des ventes des ventes habituelles de la référence dans ce magasin lorsqu’il n’y a pas de promo).

Les Ventes Incrémentales sont le SUPPLEMENT de ventes générées par la promo

16. Quel est le volume vendu sous promo en 2006 ?

Volume de base sous promo + volume incrémental (Q13) =
2 300 (cf Q5) x 200 kg(volume de base moyen dans un magasinXsemaine) +

750 (cf Q6) x 200 kg +

2700 (cf Q7) x 200 kg +

volume incrémental (Q1O) =

460 000 + 150 000 + 540 000 + 2 015 250 =

3 165 250 kg
A propos de CA.
17. Quel est le prix de vente de la référence "P'tit Yaourt" nature par 8 pendant les semaines de promotion ?
La référence est vendue 10% moins chère en promo (quelque soit le type de promo) soit 1,80 € pour le prix promotionnel de la référence

18. Quel est le CA relatif au volume vendu sous promo en 2006 ?

3 165 250 kg (Q16) x 1,80€ = 5 697 450 €

19. Sachant que le coût des promotions a été de 3 255 K€ en 2006, pensez vous que les promotions ont été rentables en 2006.
CA généré pendant les semaines de promo : 5 697 450 €

CA généré pendant ces semaines s’il n’y avait pas eu de promo 

a. Le volume vendu aurait été inférieur et égal à

460 000 + 150 000 + 540 000 = 1 150 000 kg
b. Le prix de vente aurait été de 2€

1 150 000 kg x 2€ =  2 300 000 €
L’écart de CA est  5 697 450 € - 2 300 000 € = 3 397 450 €

Le coût du plan promo est en 2006 : 3 255 000 €

(  Les promotions en 2006 ont été rentables
� Abréviation pour mise en avant.


� Abréviation pour Distribution Numérique promotionnelle. Il s'agit du % de magasins où la référence était en promotion. Une DN promotionnelle de 100 % indique que la promotion a été conduite dans l'ensemble des magasins.


� Calculé sur les magasins ayant bénéficié de la promotion.


� Défini comme le rapport entre les ventes additionnelles générées par la promotion et les ventes régulières de la référence promue. Cette mesure d’efficacité de la promotion est à lire au niveau du magasin, de la semaine et de la référence.
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