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COMMENT CONCEVOIR UNE ANALYSE ASSORTIMENT-PRIX ? 

1 définir les objectifs : vous voulez mesurer QUOI ? 

Nous voulons mesurer la largeur d’un assortiment de produits  chez nous et chez nos concurrents 

principaux. Nous voulons également effectuer un relevé de prix sur nos références et sur les 

références de nos concurrents.  

2 Etablir la liste des produits dont vous voulez relever le prix. Je suppose ici que vous avez une liste 

exhaustive de vos références en rayon. Si tel n’est pas le cas alors vous devez effectuer un « relevé 

de prix » 

3 Collecter les données 

Sous excel concevez une grille de collecte 

des informations 

 

 

 

 

4 Stockage et traitement des infos 

Sur une feuille à part les ventes de vos 

références (depuis 01/01/N ou pour une 

autre période)  vous en aurez besoin pour calculer Votre PMD 

Sous excel concevez une feuille de stockage et de traitement des informations 
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 NOUS Zone de 

recouvrement de 

l’offre produit 

CONCURRENT1 

Nb références Site 

Web 

   

Nb références en 

magasin 

   

TSR (par rapport au 

site) 

   

Prix moyen    

OMNES 

(diagramme) 

   

PMO    

PMD  (calcul sur 

une feuille excel à 

part) 

   

OMNES : part de 

chaque zone dans le 

CA 

   

Toutes les formules sont dans le cours  

 

4 Analyse :   

Vous porterez finalement votre analyse sur les éléments suivants 

TSR Comment élargir l’offre  dans notre UC ? 

Assortiment (profondeur) / 

concurrent  

Quel est notre niveau de satisfaction des besoins et du choix ? 

Prix moyen et écart 

Prix moyen et écart sur zone 

de recouvrement 

La zone de recouvrement est-elle > à 75% ? 

Le client peut-il vraiment comparer les produits ? 

En conséquence pouvons-nous « augmenter » le prix des références 

non recouvertes par les concurrents ? 

Quel doit être le rôle des conseillers dans cette configuration ? 
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Place On peut calculer un indice de vente (% CA) et un indice de 

présentation (% LD) 

Y a t il des emplacements qui rapportent peu ? 

Doit-on élaguer l’offre ? Doit-on développer l’offre ? Vers quels types 

de références ? 

PMO PMD et IRP L’offre est-elle adaptée à la zone de chalandise ? (en termes 

économiques) 

Annexe : grille de relevé des prix/assortiment APN Réflex 

 


