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Travail  1:  La cohérence du réseau de distribution 
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ANALYSE DE LA SITUATION 
Eléments quantitatifs du marché de la coiffure et place des deux groupes sur le marché : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Objectifs commerciaux des deux groupes : 
 
 
 

LE PLAN DE MARCHEAGE / MOYENS POUR ATTEINDRE LES OBJECTIFS 

L’offre produit et sa valeur (prix) 

Groupe Dessange Groupe Jean Louis David 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

La communication commerciale 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Description et animation du réseau de distribution  

Groupe Dessange Groupe Jean Louis David 
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Le développement des réseaux  

 Cible 1 Cible 2 Cible 3 

Qui ?  
 

  

Les moyens :  
 
 
 
 
 

  

Les résultats :  
 
 
 

  

Commentaires 

 
Analyse de l’homogénéité du réseau : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Cohérence du réseau avec les autres éléments du plan de marchéage :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Adéquation entre la stratégie de distribution et les objectifs commerciaux :  
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Travail  2:  L’efficacité  du réseau de distribution 
 
Tableau de bord du Magasin de Cergy, Région Ile de France : 

 

 
   * une mini enquête de satisfaction est distribuée aux clients lors du passage en caisse 

 

 

R/O et Commentaires 
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Analyse des PDV de la  Région Ile de France. Trimestre 1. Extrait : 

 

 
 

Analyse  de l’efficacité de la force de vente. Trimestre 1. Extrait : 

 

 
 

R/O et  
Commentaires 

R/O  R/O  R/O  
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La cohérence et l’efficacité du réseau de distribution 
 

1. Cohérence et homogénéité du réseau  

 

Le choix du réseau doit être cohérent avec : 

- les autres éléments du plan de marchéage 

- avec les objectifs fixés 

 

Pour les produits de consommation courante, le producteur choisi généralement la distribution intensive en GMS ou GSS 

 

Pour les produits plus spécifiques, la distribution exclusive ou sélective en commerce associé ou intégré sera généralement 

choisie.   

 

Le commerce associé permet un déploiement plus rapide et moins couteux du réseau. Cependant le commerce intégré permet au 

producteur de sécuriser les emplacements et de mieux maitriser toute la chaine de distribution.  

2. L’animation du réseau de distribution 

 

L’animation du réseau de distribution est l’ensemble des actions d’assistance et de soutien effectuées par l’organisation en 

direction des équipes et des unités commerciales : 

- fournir des informations commerciales (magazines, catalogues, dossiers produits),  

- fournir des supports d’aide à la vente ( échantillons, matériels de publicité sur le lieu de vente) et des animations  

  commerciales. 

- prévoir des formations (séminaires, stages, documentations),  

- organiser actions de stimulations financières (marges et remises ; fixe, commissions et primes)  

- participer aux actions de communication (relations publiques, événements) 
 

3.Le contrôle de l’efficacité du réseau de distribution 

 

L’entreprise peut élaborer des tableaux de bord qualitatifs et quantitatifs qui permettent de mesure les écarts entre les 

performances réalisées et les objectifs fixés. Les divers indicateurs peuvent être :  
 

. Le chiffre d’affaires 

. Les ventes en volume 

. Les marges commerciales 

. Le résultat d’exploitation  

. Les PDM 

. La satisfaction des clients 

. La notoriété 

. etc. 

 

 


