S423-2 LA GESTION DE L’OFFRE ET LA MERCATIQUE DE SITE = CHOIX DES PRODUITS (ASSORTIMENT)

	S423 La relation commerciale et la mercatique opérationnelle
	la gestion de l’offre

	S42 La relation commerciale
	Montrer les spécificités de l’offre en fonction des types

d’unités commerciales.

Caractériser les spécificités d’une offre de services : nature,

composantes, portefeuille de prestations.

Définir la notion d’assortiment et préciser ses caractéristiques.

Présenter les outils d’analyse et de gestion de

l’assortiment.

Montrer l’intérêt des services associés.
Montrer l’adaptation d’une offre au marché local.

Montrer que l’offre concourt à la fidélisation de la clientèle


«On développe le chiffre d’affaires par l’assortiment»
Alors que l’on  développe la marge par le marchandisage
1 L’offre d’une société de services (banque,….)

	La banque au quotidien

(frais)
	Les assurances

(revendeurs ( commissions)
	L’Epargne
	Les crédits

	
	
	(Marges d’intermédiation)

	[image: image1.jpg]




	[image: image2.jpg]



	[image: image3.jpg]



	[image: image4.jpg]2%





	· Compte chèque

· Cartes

· Prélèvements

· Virements

· Chèques

· Suivi de compte (fréquence)

------------------------------

· Ordres de bourse

· Droit de garde

------------------------------

· Opérations à l’international
	· Santé

· -accidents de la vie

· Dépendance

· Décès

· Obsèques

· Automobile

· Habitation

· Autres
	· Livrets

· - PEL

· -CEL

· PERetraite

· Assurance-Vie

· - autres
	· Consommation

· Habitat


2 L’assortiment d’une GSS ou GSA
L’assortiment est l’ensemble des références proposées par un point de vente à sa clientèle. L’assortiment  est définit par les notions largeur, de  Profondeur et parfois de Hauteur

· LARGEUR : la largeur définit la notion de besoin. La largeur d’un assortiment est le nombre de famille couvrant des besoins différents.
· PROFONDEUR : la profondeur définit la notion de choix de manière permanente (assortiment permanent) ou 

· - de manière saisonnière, pendant une période donnée (assortiment saisonnier : par ex Rentrée des Classes, Noël, départ en vacances, Saison du Blanc, etc)

2-2 Les objectifs de l’assortiment

-développer les ventes en volume et en CA
- image et positionnement du pdv
- satisfaction et fidélité des clients : l’assortiment est un facteur de fidélisation de la clientèle (OHANA)
-adaptation de l’offre au marché local c'est-à-dire à la zone de chalandise

- respect des règles de Keppner :  le Bon produit, au Bon prix, au bon moment, au Bon emplacement, dans de Bonnes quantités….et avec le Bon conseiller

Sous la responsabilité d’un chef de rayon (classique) ou d’un category-manager (univers) qui gère ses rayons comme un « store in the store »

3 Comment construire un assortiment et un plan de masse
- choix des familles ( NIELSEN

- Choix des quantités ( NIELSEN Règles : quantités proportionnelles à la PART DE MARCHE
- Il faut ensuite trouver les « clés d’entrées » : chaque clé d’entrées doit correspondre à un besoin élémentaire pour le consommateur (voir processus de prise de décision)

On peut découvrir les clés d’entrée en interrogeant le consommateur sur sa demande « que cherchez-vous ? » : il faut définir LES CRITERES D’ACHAT en les HIERARCHISANT (question fermée ordonnée)

- Faire vivre le rayon : création d’une « ATMOSPHERE »

4 Analyse et gestion de l’assortiment
· Les taux de service TSA et TSR

· Le 20/80  et A/B/C

· Calcul des rotations : c’est le nb de fois que le stock tourne dans l’année

· Taux de rupture

· Principe d’ouverture de l’assortiment (Loi d’OMNES 1):
· Le principe de la dispersion des prix (Loi d’OMNES 2):
· Le contrôle prix de l’offre/prix de la demande : PMO et PMD (Loi d’OMNES 3):
BOULANGER                                                       DARTY

	four micro ondes MONO
	PU TTC
	Nb ventes /mois
	Coût achat HT
	

	752603
	82,00€
	8
	65,00 €
	82

	789746
	102,00€
	11
	75,00 €
	

	790088
	122€
	8
	86,00 €
	120

	756250
	122€
	24
	87,00 €
	120

	779294
	122€
	28
	76,00 €
	120

	789619
	132€
	14
	92,00 €
	

	783747
	140€
	16
	96
	

	778817
	142€
	16
	92
	

	790052
	152
	9
	98
	

	766432
	152
	14
	98
	

	793148
	172
	8
	110
	

	793163
	172
	6
	109
	182

	715810
	181
	2
	125
	178

	778898
	182
	7
	134
	182

	756191
	201
	1
	153
	143

	
	
	
	
	143

	
	
	
	
	155

	
	
	
	
	163

	
	
	
	
	163

	
	
	
	
	215

	
	
	
	
	125

	
	
	
	
	135

	
	
	
	
	143

	Somme
	2 220,86 €
	175
	 
	

	moyenne
	138,80 €
	 
	 
	


On donne :

TSA = 20%

TSR = 66%
