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* Matiere : Mercatique

¢ Théme 1 Mercatique et consommateurs

¢ Question de gestion :La mercatique cherche-t-elle arépondre aux
besoins des consommateurs ou a les influencer ?

« Notions : Prévision des vente, saisonnalité

« Contexte et finalités :L'éléve doit étre capable d'analyser la demande, de
mettre en oeuvre une méthode de prévision et en relativiser le résultat.

¢ Pré-requis et transversalité : Theme 3 management des organisations

¢ TIC : tableur type Excel

« Prolongements possibles :
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Problématique : Comment mesurer la saisonnalité des ventes ?
I. Découverte
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II. Observation
Le glacier « Les glaces d’hier » situé sur la place centrale de Nancy propose toute une gamme de produits : glaces, bonbons, macarons, gaufres… Son responsable a recensé les ventes de glaces en volume dans un tableau puis les a représentées sur un graphique.
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1. Commentez le graphique ci-dessus.

_____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Quels autres produits connaissent une saisonnalité des ventes ?

___________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

III. Définition et utilité
Sur de nombreux marchés, les ventes ont un caractère saisonnier, à périodicité généralement annuelle (ex. : les glaces, les parapluies, la location automobile, certains produits alimentaires…). Il peut être intéressant de calculer ces variations pour les intégrer dans les prévisions de court terme et estimer de façon précise les ventes.

La première étape est d’identifier l’existence d’un mouvement saisonnier. Pour cela, il est indispensable de disposer de données mois par mois ou trimestre par trimestre (sur plusieurs années). Dans un second temps, on mesure l’amplitude des variations saisonnières en calculant la part des ventes de chaque période, utile à la prévision des ventes et de la production.
IV. Exercices
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Voici les ventes de glaces des « glaces d’hier » en volume pour l’année 2015 :

	Janv.
	Févr.
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juil.
	Août
	Sept.
	Oct.
	Nov.
	Déc.

	0
	0
	550
	1000
	1500
	4000
	5000
	5500
	3800
	1500
	0
	0


1. Calculez la moyenne mensuelle des ventes : 
2. Quels sont les mois qui se situent au-dessus de cette moyenne ? Quels sont les mois qui se situent en dessous de cette moyenne ? Utilisez 2 couleurs pour mettre en évidence.
3. Quelles conclusions pouvez-vous en tirer quant à la saisonnalité des ventes ?

Si les ventes sont < moyenne alors : 

_____________________________________________________

Si les ventes sont > moyenne alors : 

_____________________________________________________

4. Que peut-on conseiller à cette entreprise ?
_______________________________________________________________________________________________________________

_______________________________________________________________________________________________________________
5. Calculez le poids des ventes de chaque mois pour l’ensemble de l’année
	Janv.
	Févr.
	Mars
	Avril
	Mai
	Juin
	Juil.
	Août
	Sept.
	Oct.
	Nov.
	Déc.

	0
	0
	550
	1000
	1500
	4000
	5000
	5500
	3800
	1500
	0
	0

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


6. Commentez vos résultats.

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
EXERCICE N° 2
L’entreprise Chocochic est spécialisée dans la vente de chocolat haut de gamme. Elle vous communique ses ventes de l’année dernière :

	
	1er trimestre
	2e trimestre
	3e trimestre
	4e trimestre

	CA en valeur

(milliers d’€)
	37
	56
	22
	85


1. Dans un tableau, calculer le poids des ventes de chaque trimestre.

2. Commenter vos résultats.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
3. Que peut-on conseiller à cette entreprise ?
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
4. L’année prochaine, l’entreprise prévoit une hausse de son CA de 8 %. La répartition des ventes sur l’année sera identique. Calculer les ventes prévisionnelles trimestrielles pour l’année prochaine.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAÎNEMENT N° 1
D’après les annales du baccalauréat de mercatique — juin 2015- Sujet Salaison de Bourbon

Créée en 1973 et basée à l’île de la Réunion, la société Salaisons de Bourbon perpétue le bon goût et le savoir-faire de la charcuterie créole dans le respect de la tradition. Avec plus de cent salariés et un chiffre d’affaires de vingt-cinq millions d’euros, elle est l’une des premières entreprises du secteur agroalimentaire de l’île. Dans une démarche d’innovation, de diversification et de complément de gamme, elle a lancé, en 2007, une activité traiteur. Cette politique s’est poursuivie, en 2014, avec la création de « Traiteur de Bourbon », une gamme snacking
 composée de salades, de plats cuisinés en barquettes, de sandwiches et de pizzas, vendue en grandes et moyennes surfaces dans un rayon dédié à la marque.
Face à un marché du snacking qui bouge en permanence, Salaisons de Bourbon pratique une veille régulière pour répondre au mieux aux attentes de ses consommateurs et souhaite, après un an d’exploitation, dresser un bilan du lancement de sa gamme « Traiteur de Bourbon ».
ANNEXE 1 :  Ventes trimestrielles des lignes de la gamme « Traiteur de Bourbon »

	
	Lignes de produits

	
	salades
	plats cuisinés
	sandwiches
	pizzas

	Trimestre 1
	24,7 %
	31,2 %
	32,1 %
	28,9 %

	Trimestre 2
	24,8 %
	31,3 %
	29,4 %
	29,5 %

	Trimestre 3
	24,9 %
	20,2 %
	22,0 %
	23,4 %

	Trimestre 4
	25,6 %
	17,3 %
	16,5 %
	18,2 %

	
	100 %
	100 %
	100 %
	100 %


Source interne
Indiquez l’objectif principal auquel devrait répondre la création d’une nouvelle ligne au sein de la gamme « Traiteur de Bourbon ».

À vous de jouer !











Ai-je acquis la FO# 7?








� Snacking : mode de consommation rapide et nomade d’aliments.
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Feuil1

				Ventes de glaces en volume - 2009		Série 2		Série 3

		janvier		0		2.4		2

		février		0		4.4		2

		mars		550		1.8		3

		avril		1000		2.8		5

		mai		1500

		juin		4000

		juillet		5000

		août		5500

		septembre		3800

		octobre		1500

		novembre		0

		décembre		0






