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Fiche-outil n 4
Les parts de marché et les positions concurrentielles
Objectifs :

· Être capable de calculer une part de marché absolue en volume/valeur
· Être capable de déterminer la position concurrentielle d'une organisation

· Être capable de calculer une part de marché relative en volume/valeur
· Être capable de conseiller une entreprise quant à ces calculs afin d'améliorer ses performances commerciales. 
Niveaux visés :

· BTS CI, Communication, MUC, NRC, TC. 

Matières :

· Marketing et marketing international, Gestion de la Relation Client, Développement de clientèles.
Thème :
· Evaluation et performance commerciale.

Contexte et finalités :

· Identifier les principaux indicateurs pertinents pour apprécier la performance commerciale d'une organisation.
Pré-requis et transversalités :

· CA et part en pourcentage.
TIC :

· Possibilité d'utiliser un tableur type Excel et traitement de texte de type Word. 

Fiche-outil n 4
Les parts de marché et les positions concurrentielles
Problématique : Comment mesurer l’importance d’une marque, d’un produit ou d’une organisation et la situer sur son marché par rapport à ses concurrents ?
I. Qu’est-ce qu’une part de marché absolue ?

· DÉFINITION : La part de marché (PDM) est un indicateur clé qui permet de préciser l’importance d’un produit, d’une marque ou d’une société sur son marché pour une période donnée. C'est une part, elle est donc exprimée en ....................................................
· À QUOI SERT-ELLE ? La mesure de la part de marché permet d’analyser la position concurrentielle du produit, de la marque ou de l’organisation sur son marché et d'évaluer l'efficacité de sa politique commerciale. 
· COMMENT SE CALCULE-T-ELLE ? La PDM absolue correspond au pourcentage des ventes d’un bien ou service réalisées par une marque, une organisation par rapport au total des ventes réalisées par toutes les marques, organisations sur ce marché.
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 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



L’entreprise Apple a vendu 3,64 millions d’Iphone en France en 2014. Le marché des Smartphones en France est de 18,2 millions d’unités vendues. 

1. Calculez la part de marché de l’Iphone sur le marché des Smartphones en France en 2014.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· LES DIFFERENTS TYPES DE PDM ABSOLUE : une PDM absolue peut être exprimée en volume ou en valeur.

La part de marché en volume concerne les quantités vendues d’un produit ou service. Elle indique davantage un rapport de force "industriel" lié aux capacités de production.

La part de marché en valeur concerne le CA réalisé par les ventes d’un produit ou service. Elle tient compte de la politique tarifaire et exprime un rapport de force commercial.

[image: image5.png]PDM envolume =




 x .............

[image: image7.png]PDM envaleur =




 x ............
II. Comment établir la position concurrentielle d'une organisation sur le marché ?
La part de marché absolue permet de positionner une entreprise par rapport à ses concurrents. La place occupée (ou le rang) par les entreprises en concurrence directe sur un marché permet de mettre en évidence leur position concurrentielle. On distingue différentes positions concurrentielles :
- Le leader ou chef de file : il occupe la ............................... place et donc la plus ...................... part de marché. Il est souvent créateur des innovations, il segmente et valorise son offre, développe sa notoriété pour garder sa place.
- Le challenger ou prétendant : il arrive juste derrière le ...................... (......................... place) et détient une part de marché proche de celle du leader. Il essaie d'être à l'origine d'innovations pour se démarquer, augmenter ses parts de marché et il cherche à égaler voire à dépasser le leader pour prendre sa place.
- Le suiveur : il occupe une place peu importante sur le marché et suit les décisions stratégiques des concurrents afin de s'adapter aux évolutions du marché. 

- L’outsider ou le nouvel arrivant : il arrive sur le marché et connaît une forte croissance des ventes.

- Le sortant : il n’arrive pas à maintenir sa part de marché.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



L'entreprise A vous communique son CA ainsi que le chiffre d'affaires des entreprises concurrentes pour l'année N.
1. Calculez les parts de marché en volume et en valeur des entreprises présentes. Complétez le tableau et détaillez les calculs pour la première ligne.

2.  Interprétez vos résultats afin de déterminer la place occupée par chaque entreprise sur le marché.

	Entreprises
	Ventes (quantités = volume)
	Ventes (euros = valeur)
	Part de marché en volume %
	Part de marché en valeur %

	Entreprise A étudiée 
	783
	250 000
	
	

	Concurrent B
	54
	5 550
	
	

	Concurrent C
	456
	128 750
	
	

	Concurrent D
	370
	29 000
	
	

	Concurrent E
	607
	73 000
	
	

	TOTAL
	
	
	
	


______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

III. Qu’est ce qu’une part de marché relative ?
· DÉFINITION :  La part de marché relative est un indicateur permettant de positionner l’importance d’une marque ou d’un produit par rapport à la marque ou produit concurrent le plus proche (exemple : le challenger par rapport au leader) sur une période donnée.

· À QUOI SERT-ELLE ? La mesure de la part de marché relative facilite la comparaison par rapport à un concurrent du même marché.  Il s'agit généralement du concurrent principal.
· COMMENT SE CALCULE-T-ELLE ?
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Interprétation : Une part de marché relative supérieure à 1 (ou 100%) signifie que la marque est leader.
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



L’entreprise Samsung a vendu 6,8 millions de smartphones en France en 2014. Le marché des Smartphones en France est de 18,2 millions d’unités vendues. 

1. Calculez la part de marché  relative en volume de Samsung par rapport à Apple  sur le marché des Smartphone en France en 2014.
__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
2. Analysez les résultats
Remarque : une fois le calcul réalisé, il est nécessaire d’interpréter et d’expliquer les résultats trouvés en faisant une phrase qui montre que vous avez compris ce que vous avez calculé.

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Les exercices peuvent être réalisés sur les logiciels Word (pour vos analyses) et Excel (pour vos tableaux). Une fois le travail finalisé, vous pourrez imprimer votre travail en mettant en pied de page nom, prénom et classe (dans la barre d’outils : insertion > pied de page).

· Application 1:

Vous disposez de l’activité de téléphonie mobile des entreprises Apple, Samsung et leurs concurrents.
	
	Nombre d'unités vendues en 2010
	Nombre d'unités vendues en 2014
	Progression 2010/2014
	Parts de marché en v..................... 2014

	Apple
	59 200 000
	231 300 000
	
	

	Samsung
	35 500 000
	302 700 000
	
	

	Nokia
	98 200 000
	91 000 000
	
	

	RIM
	48 300 000
	15 200 000
	
	

	Lenovo
	8 900 000
	79 660 000
	
	

	Autres
	65 480 000
	505 680 000
	
	

	Total
	315 580 000
	1 225 540 000
	
	


(source interne)
Travail à faire :

1. Vous complèterez le tableau en calculant la progression de leurs ventes entre 2010 et 2014 et les parts de marché 2014 de chaque entreprise. 
2. Analysez la position concurrentielle de Samsung. 
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

3. Expliquez la progression des  «Autres entreprises ». 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

· Application 2 :

La ville de Montpellier compte de nombreuses entreprises de ménage à domicile. 

	
	Nombre d’heures de ménage réalisées en 2014
	CA 2014
en euros
	Part de marché en v...............

	ADH
	72 000
	1 440 000
	10.81%

	Axéo Services
	60 000
	1 080 000
	

	Domidom services
	150 000
	3 000 000
	

	A2micile
	166 000
	
	22.43%

	Ménage et compagnie
	229 000
	4 809 000
	

	Totaux
	677 000
	13 317 000
	


Travail à faire :
1. Vous complèterez le tableau.

2. Vous calculerez la part de marché relative en valeur de A2micile par rapport à Domidom, et analyserez la différence avec la part de marché.
______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT 1
En 2002, Éric Ollive et Stéphane Kerdodé, employés de la brasserie Lancelot située en Bretagne, ont l’idée de lancer un cola afin de diversifier leur offre. Constatant que le choix de cola était limité à Coca Cola et Pepsi Cola, ils décident de proposer aux consommateurs un cola breton : une boisson identitaire qui ne serait servie que dans le Grand Ouest
. La recette est élaborée en neuf mois et avec le soutien de Bernard Lancelot, dirigeant de la brasserie Lancelot, ils créent la société Phare Ouest. Les premières bouteilles de Breizh Cola (Cola de Bretagne en langue bretonne) sortent de la chaîne en juin 2003. Le succès est très rapide. L’entreprise doit aujourd’hui prendre en compte l’évolution du marché des colas dans le Grand Ouest afin de décider de son développement.
Travail à faire :

1. Déterminez la position concurrentielle des différents offreurs sur le marché des colas dans le Grand Ouest et en Bretagne en 2011.
	
	CA G Ouest
	PDM G ouest
	CA Bretagne
	PDM Bretagne

	Coca Cola
	270
	
	52,7
	

	Breizh Cola
	17
	
	6,8
	

	Pepsi
	14
	
	3,4
	

	GMS
	37
	
	4,7
	


2. Commentez ces résultats. 

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Informations communiquées : 

ANNEXE 1 :  Le marché des colas du Grand Ouest en 2011

Le secteur des colas est très dynamique en France. Il est dominé surtout par des entreprises qui ont su développer des politiques innovantes de production et de marketing. Depuis une dizaine d’années, une offre de colas régionaux vient modifier la donne sur ce marché. L’exemple du marché du Grand Ouest et notamment du marché breton est à ce titre révélateur de cette tendance.

Marché des Colas en millions d’euros

	
	Grand Ouest 
	Bretagne 

	Coca cola
	270
	52,7

	Phare Ouest (Breizh Cola)
	17
	6,8

	Pepsi
	14
	3,4

	GMS
 (MDD)

	37
	4,7


Source interne
 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



ENTRAINEMENT 2
Vous réalisez votre stage au sein d'une grande surface alimentaire (GSA) Leclerc. Vous êtes adjoint au chef de rayon dans le secteur des produits frais qui comprend le secteur frais libre service (exemples : yaourts, beurre, fromage hors fromage à la coupe...) et le frais traditionnel (exemple : les produits frais vendus avec l'assistance d'un vendeur tels que la charcuterie, la poissonnerie...). Afin de l’aider dans l’analyse de la concurrence sur la zone de chalandise, votre tuteur vous fournit des données issues d'une étude réalisée par le siège. 

Travail à faire : 

1.  Complétez l’annexe fournie. Pour cela, calculez la part de marché en volume et en valeur de chaque acteur du marché pour le secteur frais.

Annexe : Etude du marché du secteur frais
	Enseignes
	CA  frais libre service (euros)
	PDM en valeur frais libre service
	CA  frais  traditionnel (euros)
	PDM en valeur frais traditionnel
	Ventes  frais libre service (tonnes)
	PDM en volume  frais libre service
	Ventes  frais traditionnel (tonnes)
	PDM en volume  frais traditionnel

	LECLERC 
	5 250 000
	
	3 050 000
	
	950
	
	725
	

	GRAND FRAIS
	3 000 000
	
	3 150 000
	
	450
	
	325
	

	CORA
	4 100 000
	
	3 750 000
	
	850
	
	675
	

	AUCHAN
	6 250 000
	
	5 650 000
	
	1 250
	
	1 125
	

	TOTAL
	
	
	
	
	
	
	
	


Données fictives

2. Précisez leur position concurrentielle et ses caractéristiques.

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


3. Calculez la PDM relative en volume, puis en valeur de votre entreprise Leclerc, par rapport à son principal concurrent. Interprétez vos résultats.

	Enseignes
	CA  frais libre service (euros)
	PDM relative en valeur frais libre service
	CA  frais  traditionnel (euros)
	PDM relative en valeur frais traditionnel
	Ventes  frais libre service (tonnes)
	PDM relative en volume  frais libre service
	Ventes  frais traditionnel (tonnes)
	PDM relative en volume  frais traditionnel

	LECLERC 
	5 250 000
	
	3 050 000
	
	950
	
	725
	

	AUCHAN
	6 250 000
	
	5 650 000
	
	1 250
	
	1 125
	


______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

4. A partir des résultats obtenus, quels conseils pouvez-vous formuler à votre tuteur afin d'améliorer la place de votre enseigne sur le marché ?

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________
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À vous de jouer !











À vous de jouer !
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À vous de jouer !











Ai-je acquis la FO#4 ?











Ai-je acquis la FO#4 ?








� Le Grand Ouest correspond aux régions de la Normandie, de la Bretagne et des Pays de Loire.


� GMS : Grandes et moyennes surfaces


� MDD : marques de distributeurs
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