Toutes La politique de distribution d'une entreprise

Distribution de détail.

 Le distributeur cherche à connaître à quel endroit, il va implanter ses futurs magasins; il va découper son marché en différentes zones de chalandise ; il va estimer le chiffre d'affaires prévisionnel de chaque zone de chalandise. par la suite, il va retrancher les chiffres d'affaires prévisionnels des concurrents pour aboutir au chiffre d'affaires prévisionnel qui lui revient. Il va faire le calcul des coûts prévisionnels des futurs magasins: on a : le chiffre d'affaires résiduel moins les coûts qui est égale au bénéfice  ou perte.

 pour atteindre ce but on a plusieurs méthodes, notamment:

-    Une méthode globale.

· La méthode des indices de richesse vive

 1°) la méthode globale :J. Fabre : Fondateur du groupement d'achat des textiles promo-France  il a recours à de source d'information :

* les statistiques de l’INSE : la répartition des dépenses d'habillement par famille d'articles.

*Les statistiques des syndicats professionnels (prix de vente moyens de détailler par catégorie de vêtements) à partir de ces informations on calcule le nombre de vêtement de renouveler dans l'année par catégorie en divisant la dépense nationale par le prix d'achat moyen par famille de produits;  on détermine ensuite un coefficient de remplacement annuel qui est égale nombre de vêtements renouvelés sur le nombre de consommateurs.

Exemple la dépense nationale: 12 milliards de FF

L'un nombre de vêtements est = DN = 12.000.300.000
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Pour calculer le marché théorique d'une zone de chalandise donner on multiplie le nombre d'habitants dans cette zone. On multiplie le chiffre par le prix de vante unitaire moyen prévisionnel: on détermine la dépense d'habitants de cette zone. On retranche le chiffre d'affaires prévisionnel des concurrents pour trouver le chiffre d'affaires résiduelles. Il y a plusieurs méthodes pour déterminer le chiffre d'affaires des concurrents. La technique la plus courante et de lister tous les magasins de la zone  évaluer leur surface de vente ont peut alors estimé le chiffre d'affaires des concurrents en se référant à de norme servants fréquemment des échelles de mesures.

-  Chiffre d'affaires moyen par mètre carré de la surface de vente.

- Chiffre d'affaires moyen réalisé par revendeur.

Ces deux normes sont publiés régulièrement par la presse professionnelle. 

Soit le tableau suivant :

  article
NA
 Dépense nationale annuelle moyenne
 Pris devant unitaire moyen
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22
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a-  calculer le nombre de vêtements (article) vendue parente.

b- Calculer les coefficients de remplacement par article.

c- Calculer le nombre d'articles a vendre pour une zone de chalandise de 620.000 habitants.

d-  calculer le chiffre d'affaires par article et le chiffre d'affaires global, sachant que le taux d'inflation est de +1,5% pour l’horizon concerné,  chiffre d'affaires de la zone.

e- Calculer le chiffre d'affaires par article et globale de l'entreprise (prévisions de parts de marché = 3%)

Solution:

a- 

1 :     18 milliards/600 =  30 million d'unité physique


2 :      


 = 18 millions


3 :


 = 20 millions


4 :  


 = 40 millions


5 :


 =32 millions

b-

 Coefficient de remplacement


1 :                  30/22 = 1.36


2 :

         = 0.81


3 :

         = 0.9


4 :

         = 1.81


5 :

         =1.45

c-


1 :   620000 * 1.36  = 843200


2 : 

        = 502200


3 :

         = 558000


4 : 

        = 1122200


5 :

         = 899000

d-


1 :843200*(600 + 1.5%600) = 513508800 da


2 :



= 509733000


3 :



= 254866500


4 :



= 1025123700


5 :


 
= 1284990000

   3588228000

e-


1 : 513508800 * 3% = 15405264


2 :


3 :


4 :


5 :
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 À partir de ce chiffre d'affaires prévisionnel on va estimé  les coûts prévisionnels du futur magasin qu’on va implanter.

La différence entre le chiffre d'affaires et coût prévisionnel donnera soit un résultat positif  (selon les objectifs de rentabilité des investissements qu’on c’est donner pour implanter le magasin).

Si le résultat est négatif dans la plus grande partie des cas on n’implantera pas de magasins . 

