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Définition et usages de I'élasticité
Définir les bons inducteurs de variabilité des volumes
L'optimum dépend de la priorité stratégique choisie

Exemples d’'actions ayant eu un impact signific atif
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Nos KPIs et facteurs clefs de succes
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L' élasticité est au coeur de la polifigue de prix de Pro Distribution
PRINCIPAL MASTER FRANCHISE DU GROUPE CASINO

Pro Distribution est le principal master Franchisé du groupe Casino avec 1 miiliard de chiffre
d'affaires et gere environ 500 magasins des enseignes Franprix, Leader Price, Monop et Casino.

L'entfreprise a connu une croissance rapide depuis 2015 en multipliant par 10 son chiffre d’affaires
et son nombre de points de ventes tout en recherchant & améliorer sa rentabilité.

Dans ce contexte, la mesure de |'élasticité a été utilisée comme I'un des leviers pour accroitre la
profitabilité des points de vente en conservant une image prix favorable.

L'élasticité est aujourd’hui au coeur de notre :
- Elaboration des stratégies de prix
. . GROUPE pr
- Constfruction des promotions st Caasiono asunio ...
- Définition du merchandising WOURRIR UN MONDE
DE DIVERSITE
franprix @
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L' élasticité des prix est basée sur une formule simple

UN PEU DE MATHS !

L'Elasticité prix E est le rapport entre la variation de la demande en quantité par rapport a la
variation du prix :

E=Av/Ap

Exemple : E=-2 : lorsque le prix diminue d’'1%, les volumes augmentent de 2%

Lorsque E est inférieur a -1 le produit est dit « élastique »
Lorsque E est entre 1 et -1 |le produit est dit « inélastique »

Lorsque E est supérieur a 1 le produit est « inversement élastique » (luxe) plus nous allons
augmenter le produit plus nous allons en vendre en théorie...

La complexité réside dans I'assurance que la variation de prix soit bien I'unique inducteur de la
variation de volume !
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Mais il est nécessaire de neutraliser tous les inducteurs de variation de
volume autres que le prix

Nous cherchons & quantifier

Des modélisations complexes permettent de prendre en compte tous les inducteurs de variation
de volume avutres que le prix:

« Les événements promotionnels et les volumes réalisés en promotion
« Les variations météorologiques

« Les fétes religieuses . Noel, Paques, Aid, Yom Kippour...

« Les fétes nationales

» Les fétes de calendrier : Nouvel an, Nouvel an Chinois...

« Les congés scolaires

« Les autres inducteurs particuliers liés a I'activité de I'entreprise
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Quelgues exemples d’inducteurs de variabilité des volumes
EXEMPLE 1 : L'INDUCTEUR METEOROLOGIQUE

Historique sur deux ans & prévisions (14J): météo par point de vente

admin

MENU

#' Genius.Predict Météo

Station météo

Adresse

Magasins

TR C R T T

7005 ABBEVILLE 50.14 | 183 = 7037 ‘,‘
7015 ULLE-LESQUIN 5057 l 31 =) Region Nord Ouest ‘
7020 PTE DE LA HAGUE o713 | ass || 7007 IRégion Mord Ouest 148 I DREUX DREUX @73 1w s
7027 CAEN-CARPIQUET 918 I 046 7037 [Région Mord Ouest 64 | ROUEN ROUEN 944 11 ‘ Q | d . 1_ . bl
7037 ROUEN-BOOS w3 | 1 7037 IRégion Nord Ouest &7 l ISNEAUVILLE ISNEAUVILLE 495 115 ue q ues p roqulits sensl es
702 REIMS-PRUNAY w2 | s @ Région Paris Ouest 7 AQUX C N en g emen 1 S
Mo BREST-GUIPAVAS 4844 | 44 7037 IRégion Paris Ouest 62 [ MANTES MANTES 4898 1 7 Vé . .
m7 PLOUMANACH 4883 | 347 7037 [Région Paris Ovest 188 I MANTES 2 MANTES 2 4898 172 m eTeorO | Og I q ues :
7130 RENNES-ST JACQUES 4807 173 7037 IRégion Paris Ouest 13 | MONTIGNY MONTIGNY 4946 1
7139 ALENCON 4345 I on &) 7149
an | s | @ne « EAU CRISTALINE 6X 1.5L
= e | = * Vodka Poliakov 0.75 cl
7181 NANCY-OCHEY 858 | s% @ 7008 °
7190 STRASBOURG-ENTZHEIM 4855 I 764 ) |@ 7650 4 o POlS ChiCheS ]/2 LP
- e
40 &4 Was
|
y ) | . il e I ) ’
20 s N | | ; \‘,_; “r.“ ‘;1‘“‘ nu N (Y ! { "“v:r’\‘
AL g ; 1l Wi I " \ M \ { AN ?
10 i W A LETY J \1r. L |
i I | ™ | st )
\ \ | \ 2
0 - y i |
-10 e
20 2
2014 Jul 2015 Jul 2016 Jul 2017 Jul
®— Température Pluie

LE CLUB DU PRICING

FRANGASS NI T

zzzzzzzzzzz



Quelgues exemples d’inducteurs de variabilité des volumes
EXEMPLE 2 : LES VACANCES SCOLAIRES FRANCAISES

Historique sur deux ans & prévisions (14J): congés scolaires par point de vente

Vacances

Zone / Vacances
| Zone

Dalc debut

Annge

Magasins
C Libell

Code

Quelgues produits sensibles
aux vacances scolaires :

+  Champagne Brut Tsarine

+ Petites gambas et
tagliatelles Fleury Michon
2009

*  Fromage Blanc VRAI
500GR



Notre modele calcule des élasticitées pour chacun des inducteurs retenus

BANANE MAX HAVELAAR BIO - 219616000000 - 00029759

ANALYSES ET CALCULS PREDICTIFS

ROMO

Promotions

0
ol/ 0]

TEMPERATURE

Températurej; —_
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Vacances

Pluie )

Prix

i Chute des ventes suite & une augmentation
de prix de 1,79 a 2,79

Quantité

-20

| @Booper

Autre
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Vacances

Pluie

Paques

Température
|

INDUCTEURS D'ELASTICITE

-10

1] 10 20 30 40

Notre modeéle utilise les variations de quantité historiques et les variations historiques de tous les
inducteurs pour déterminer a quel inducteur chaque produit est sensible
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Nous définissons la priorité stratégique qui permet de calculer I'optimum
a I'aide de I'élasticité prix

Le prix optimum sera déterminé en fonction de la priorité stratégique et de I'’échelle temps, par magasin :

Contexte magasin Priorité stratégique Optimum recherché

Perte de clients, ouverture

Recruter des clients, améliorer

concurrent agressif image orix VOLUME
(LIDL) g9ep
/one de chalandise peu
combattue, magasin fres Maximiser le profit a court terme MARGE

déficitaire

« Nous définissons des plafonds de prix en fonction de I'indice des prix de la concurrence, par famille de
produits et par magasin, généralement autour d'1,5.

« Nous utilisons principalement I'élasticité pour maximiser la masse de marge, nous cherchons donc a
identifier les produits pour lesquels une variation de prix a la hausse ou a la baisse sera relutive
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Exemple de positionnement prix en fonction de la priorité strategique

Pour cetfte Vodka Poliakov 75cl, qui est élastique au prix, nous avons identifié 4 intervalles d’élasticité prix :

10

@Eﬁp&mntte ' 9

07 ‘ Chiffre d'affaires : -2

-
_10 -

§ N
_20 -
-30 q Marge : -
\H
'40 = I | | | I | I I | | I | I I
E -3 -3 -7 -6 1 0 1 2 5 & 7 8 9 10
Variation de prix
P - P
Diminution du prix de 10% = Optimum image prix Augmentation du prix de 5% =
Maximisation des volumes Optimum rentabilité
Maximisation de la marge
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Nous commencons par identifier les familles de produits les plus élastiques
ou inélastigues afin de préparer nos actions tarifaires

Elasticités des familles de produits B
Sensibilite

50

AU prix

40
Aux promotions
30

Elasticité moyenne AUX variations de

20 température
10

A la pluie

Elasticité faible

EPICERIE SUCREE PHYTO'I'H'I‘ERAPIE ET BOISSONS
COMPLEMENTS A

[ PRIX PROMO [Tl TEMPERATURE M PLUIE

Famille 1 Famille 2 Famille 3

Identifier les familles les plus élastiques (propices aux baisses de prix permettant de maximiser le
CA) ou les plus inélastiques au prix (propices aux augmentations de prix permettant un gain
rentabilité) permet de définir les familles cibles lors d’'une action tarifaire a la hausse ou a la baisse

LE CLUB DU PRICING
FRANCAIS TN TR o

33333333333333333



Mais piloter les prix au produit permet des actions plus fines et plus
remunératrices en dé-moyennisant les élasticités des familles

Classement des produits par élasticité au prix

Nous communigquons
ces écrans chaque
semaine aux
enseignes pour définir
les produits d'une
promotion, aider les
points de vente dans
leur commandes et

80

60

Ind Elasticite (Prix): 95%
Libellé :MINI BN CHOCOLAT
2X175G
Code :271070
EAN :3061990141262

40

Ind Elasticite (Autres)

20
Eay et et .-
0 = - 4 = \ . IR

-20

¥ 0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 \4e ||d er les
Ind Elasticite (Prix) Chongemerﬂ-s de prix
[ Elasticité tres forte :3.05% Elasticité forte :9.53% || Elasticité moyenne :50.42% [ Etasticité faible :36.99% d en O'I're frO NC h |Se ur.
= M

Nous travaillons au produit pour modifier les prix de 900 articles par semaine et par
enseigne
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Quick win : repositionner les produits inélastiques a la hausse permet des
gains de marge rapides sans risque sur les volumes

Exemple d’'un produit inélastique a la hausse : Champagne Brut Tsarine 75cl

C'est 'une des premieres

CHAMPAGNE BRT TSARINE 12 75CL - 3416181017169 - 00786161 ‘ CICﬁOﬂS gque NoUsS menons
PV Ini PV Simulé Quantite Ini Taux de marge Ini Marge Ini Prix Achat Taux Tva: |Ors de | , Ocq U ISITIOH d ’ un
nouveau magasin .
26.8 26.8 1 21.194 47 176 20 . .
«  Augmentation du prix
REELs jusqu’'a 10% sur cet
] exemple

200

« Définition de I'écart

maximal que NouUs NOUS
\ e ./HI_*—sl_rChi::Z::e:iz autorisons par rapport
_D: . L * L Quantite : 0 (‘] |O Concurrence

-100 -

150

100

(%)

-10 -9 -8 -7 -6 -5 -4 -3 -2 -1 ] 1 2 3 4 5 1 7 & ] m

pr (o Résultats :
TxMge Mag 33.8 —®— Quantite 0 —®&— Marge 47 —@— Chiffre d'affaires 10 . ® GO i n d e O, 2 pOi n TS d e

. ) marge & iso CA

Une augmentation du prix jusqu’a 10%
n’aura pas d’'impact sur les volumes
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Nous parvenons a impacter fortement I'image prix d'un magasin en
repositionnant les prix de moins de 100 articles

Extraction d’articles présentant une élasticité entre -100% et -40%

Produits Elasticite forte / Prix ( -)

19616000000 00029759 BANANE MAX HAVELAAR BIO

3597246002785 LAIT 1/2 ECR 6X1L BK V.DU LOT

Inducteurs d'élasticité / Produits

=  Niveau Produits
= Elasticité

Promotions 12.57%
= Niveau Magasin
= Météo
Température -13.46%
Pluie -6.56%
= Vacances
: -1.88%
=  Niveau Enseigne
| @ J. Spéciaux
Péaques -13.63%

LE CLUB DU PRICING
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En diminuant les prix d’un nombre
limité de produits (<100) et donc en
limitant I'impact sur la marge, nous
avons amélioré I'image prix percue
du point de vente de 10 points.
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L' élasticité nous permet également une politique promotionnelle plus
précise et plus efficace

Extraction d’articles présentant une élasticité >30% a la féte des meéres

En plus de relayer les promofions

nationales, nous conduisons des

N e e A promotions locales, comme par

3181232220415 00012015 STEAK HACHE XXL 15%X1 exemple |O|"S de |O fé_l_e des méres-
3322726807044 00179831 GEWURZ H EHRHART BIO 12 5 75CL 8,55
3302740719028 00946571 PETITES GAMBAS TAGLIAT.280G FM 5.00 .
B4 00786161 CHAMPAGNE BRT TSARINE 12 75CL % NOS GCTlonS :
3273220504055 00836231 \VRAI FROM BLC NAT 3,5%MG 500GR 2.40 « Promotions cibles sur une sélection
s S - de produi’rs sensibles a I’'évenement
produts s
= Niveau Magasin « féte des meres »
= Météo « Plan merchandising en magasin
Température 10.31%
Pluie -17.07%_ )
2 Vacances Nos resultats:
 Niveas Enasione ot - Doublement du chiffre d’affaires des
= J. Spéciaux articles concernés
Féte du travail -13.06% . . .
ot 1045 .02% « Pasde conmbghsohon (cf exemple
14 juillet -2.02% du steak hgche)
Féte des péres -2.02%
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L'impact de nos actions peut atteindre 0,8 points de marge de maniere
durable

CA et marge d’'un point de vente Leader Price en ile de France, par semaine

180 000 € 25,2%
160 000 €
- & P m I i 25,0%
140 000 € I l I I
120 000 € 24,8%
100 000 €
24,6%
80 000 €
60 000 € 24,4%
40 000 €
24,2%
20 000 €
0€ 24,0%
32 33 34 35 36 37 38 39 40 4] 42 43 44 45 46 47 48
. C A Marge brute faux MSC

Dans ce point de vente, I'utilisation des prix optimum marge a permis le gain de 0,8 points
de marge a CA équivalent

kﬁ,fké’,?.s"mﬁm'lﬁm” T Note : Taux MSC = taux de marge sortie de caisse
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En conclusion

LES INDICATEURS QUE NOUS SUIVONS (KPIS) NOS FACTEURS CLES DE SUCCES

- Sondage de I'image prix - Qualité de la base de données informatiques

- Quantites forecastees vs quantites reelles - Contréles humains pour assurer la cohérence

- Masse de marge métier
- CA - Définition des limites du modele (chainage
- Taux de marge brut hors promo concurrent, cohérence de gamme)

MERCI !
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