
Plan. Chapitre V : Les panels

I. Définition et place dans les 
outils d’étude.

II. Panels de distributeurs



Exemple de source primaire : Panel

Echantillon permanent et représentatif d'une 
population étudiée, qui sert à observer de 
manière régulière et continue des 
comportements.

Etude quanti fondée sur l’observation.

Observations portent par exemple  sur :
• achats

• ventes

• écoute TV, internautes.



Types de panels

5 familles (selon Mercator) : 

• P. de distributeurs : panels de détaillants

• P. de consommateurs : panel d’acheteurs

• P. Mixtes détaillants / consommateurs / médias : Single source

• P. De professionnels : médecins, exploitants agricoles..

• Panels d’audience





Types de 

panels

Explications Noms de panels et sociétés Remarques & 

exemples

single 

source

Sur des zones tests (ex : Brive, 

Sens..) on mesure :

 Le relevé des achats à partir 

d’un panel de 

consommateurs

 Le relevé des ventes, 

promotions….avec un panel 

de détaillants.

Behavior Scan

Scannel

Cet outil permet de 

tester des nouveaux 

produits, des 

changements de 

packagings, de prix…..



Source : BehaviorScan



Access Panel

• Vivier de foyers et d’individus qualifiés

• recrutés par une société d’études 

• acceptent de participer régulièrement à des études de marché en 
répondant à des questionnaires online ou offline





Plan. Chapitre V : Les panels

I. Définition et place dans les outils 
d’étude.

II. Panels de distributeurs
III. Panels consommateur





Fabrication d’un panel de distributeur

• Définition de l’univers commercial que l’on souhaite suivre

• Construction de l’échantillon

• Collecte de l’information

• Traitement, extrapolation des données







2 évolutions majeures

• Scanning

• Census



Le panel distributeurs… c’est quoi ? 

Ventes unités
Ventes valeur
Prix moyen

Segments Circuits

Périodes

Tranches de prix
Segments éditoriaux

Ventes unités
Ventes valeur
Prix moyen

Mesures

Spécialistes culturels
Librairies
Hypermarchés
Internet

semaine 42

semaine 43

semaine 44

Résultats : les 3 dimensions





Informations fournies aux clients : 
Distribution ou demande ? 

2 leviers indépendants qui ont un impact direct sur la 
performance :

• Distribution : capacité d’une marque a être vendue 
dans plus ou moins de magasins, qui ont des 
potentiels de vente différents.

• Demande consommateur : résulte de toutes les 
actions marketing conduites en magasin.



Analysis scheme : Key variables to take into account



Sales of the product in the audited period
-------------------------------------------------------------------------------

Sales of the product category in the audited period

Market share can be calculated on different level :

Product category

Segment

Brand

…

Marketing variables : Market Share
19

Market Share 
(volume/value)



Analysis scheme : Key variables to take 
into account

MARKET SHARE

DISTRIBUTION DEMAND

Unweighted

DISTRIBUTION

=

Distribution 
Numérique

Weighted 

DISTRIBUTION

= 

Distribution 

Valeur



DN : distribution numérique

Pourcentage de points de vente qui ont vendu la 
marque ou le produit étudié

Le problème : tous les magasins n’ont pas la même 
taille



UD  =  

Unweighted distribution of a brand « A » is the percentage of 
outlets that sell Brand A for a certain product during the reported 

period.

UD or Numeric Distribution

Unweighted Distribution

Number of outlets that sell Brand A for a certain product category

All outlets selling the product category

Number of outlets 
in the Universe

Unweighted 
Distribution

1 703 40%=/

681
outlets

Selling 

Brand A

1 703 outlets in the universe

Example : for a product category



DV : Distribution valeur

Pourcentage du chiffre d’affaires de la catégorie 
réalisé dans les points de vente qui ont vendu la 
marque ou le produit étudié.



WD  =  

Weighted distribution of a brand « A » is the percentage of total 
turnover contributed by shops that sell Brand A for a certain product out 
of the total turnover of all the shops in the market for that product

Weighted Distribution (WD)

Weighted Distribution

Sales Value represented by outlets selling the Brand A for a certain product

Sales Value represented by all outlets selling the product category

Example : for a product category

Weighted 
Distribution

2,5 M€ 60%= /

1362 outlets selling the category = 2,5 Millions Euros

681 outlets selling Brand A = 1,5 Millions Euros

1,5 M€ =



Exemple : 

DN DV

Marque A 70 70

Marque B 30 65

Marque C 40 25



Analysis scheme : Key variables to take into account
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Analysis scheme : Key variables to take into account
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Key variables to take into account

MARKET SHARE

DISTRIBUTION DEMANDE

Price factors



It’s the price paid on the receipt, whatever the 
circumstances in store.

It takes into account promotional activities 
resulting in a price change at checkout. 

Sum of product sales VALUE
-------------------------------------------------------------

Sum of product sales VOLUME / UNIT

32

Average Price



Premium index summarizes average product mix level with one index 
based on observed selling out.

Brand Average Price
-----------------------------------------

Market Average price

x 100
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Price Index



Analysis scheme : Key variables to take into account
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Key variables to take into account

MARKET SHARE

DISTRIBUTION DEMANDE

Rotation factors





PdM « vendant »

Performance relative là où une marque est présente.

Ex : 

Périodes 1 2 3 4

PdM valeur 25 27 30 35

DV 50 55 65 80

Pdm
vendant
valeur

50 49 46 44



Average Sales per Shop (rotation)



35 45€ 1575€

Per category, product, segment : 

Average sales per shop Average price Turnover per shop
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Analysis scheme : Key variables to take into account
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