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scenario 1 etape 1

creation d’un magasin de cosmétique bio


Analyser son marché, la demande et l’offre
Afin de se lancer dans la création d’un point de vente j’ai besoin de de faire un check-up précis de l’environnement dans lequel je souhaite évoluer et d’analyser les données recueillies ou données afin de construire une stratégie de développement viable et de cibler au mieux mon offre et ma cible.
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Le contexte de travail : Emma AURIOL est vendeuse en parfumerie cosmétiques dans un magasin NOCIBE, implanté à Clermont-Ferrand (63) depuis une dizaine d’années.
Forte de cette expérience, elle envisage de changer de vie professionnelle. Son souhait est d’ouvrir une boutique de cosmétiques bio en Occitanie, à Castres dans le Tarn (81).
Elle vous sollicite afin que vous l’aidiez à réaliser les choix qui lui permettront de concrétiser son projet.
Elle a élaboré un dossier où elle s’est documentée sur : 
· Le marché du cosmétique bio
· Les attentes du consommateur
· Les produits vendus
· Les circuits de distribution
· La zone géographique où elle souhaite s’implanter

Elle vous confie plusieurs tâches à réaliser à partir du dossier documentaire, de quelques sites internet, en vous appuyant sur vos connaissances et les fiches ressources mises à votre disposition.
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ACTIVITE 1 : MON MARCHE EST-IL PORTEUR ?
Analyse de la partie 1 du dossier
1-Mettez en évidence le taux de croissance du marché de 2004 à 2021, puis commentez. Précisez comment le marché évolue depuis  15 ans et quelles grandes périodes il a connu. Pour ce faire complétez dans un premier temps le tableau ci-dessous.
[image: Aucune description disponible.]
















2- à partir de l’étude des circuits de distribution, calculez la part de marché en montant que représentent chaque distributeur dans les prévisions de 2021 . Complétez le tableau suivant :


	distributeur
	Part en volume (%)
	Part en montant

	Magasins spécialisés
	25
	

	VPC
	22
	

	Parapharmacies et pharmacies
	24
	

	Instituts 
	11
	

	GMS
	5
	

	Magasins sélectifs
	4
	

	Vente à domicile
	2
	

	Salons de coiffure
	1
	

	Autres
	6
	

	Totaux distributeurs
	100
	



3- calculez le taux d’évolution du nombre de marques entre 2006 et 2019.

Formules à retenir :









ACTIVITE 2 : J’ANALYSE LA DEMANDE DU MARCHE
Analyse de la partie 2 du dossier
1- Le nombre de d’acheteurs de produits bio progresse-t-il ?

2- Si oui, calculez le taux d’évolution entre 2010 et 2018 :

3- Comment se situe la région Occitanie par rapport à la moyenne nationale des  françaises ayant acheté des cosmétiques bio ? précisez en vous appuyant sur les chiffres donnés.


4- Quel est le budget moyen des acheteurs et calculez en valeur ce que représente la part du bio pour une cliente de 70 ans ?


5- Quels sont les 3 principaux produits consommés en cosmétique traditionnelle et en cosmétique bio ?
	Cosmétique traditionnelle
	Cosmétique bio

	1.
2.
3.
	1.
2.
3.



6- Quel type de produit bio fonctionne le moins bien ?

A retenir




ACTIVITE 3 : J’ETUDIE LE MARCHE LOCAL
Analyse de la partie 3 du dossier
1- Complétez le tableau ci-dessous
	Evolution de la population urbaine de Castres (en % et en volume):
· Entre 2009 et 2011
· Entre 2011 et 2016


	Evolution de la population par tranches d’âges : dégagez les grandes masses et donnez les ordres de grandeur de ces évolutions en %.





	Quelle est l’évolution du marché de l’hygiène beauté dans le Tarn entre 2009 et 2017 ? comparez au chiffre national ? 



2- Calculez les dépenses commercialisables en cosmétique bio dans l’aire urbaine de Castres avec un IDC de 105,42. Pour ce faire complétez le schéma ci-après, avec le détail de vos calculs.

Dépenses commercialisables brutes en cosmétique traditionnelle dans le Tarn avec l’IDC : 


Montant de l’évasion commerciale :


Dépenses commercialisables réelles en cosmétique traditionnelle dans le      Tarn :


Dépenses commercialisables sur l’aire de Castres en cosmétique traditionnelle :


Dépenses commercialisables sur l’aire   Dépenses commercialisables sur l’aire de
De Castres en cosmétiques bio(2018) :   Castres en cosmétiques bio (prévisions  2021)



A retenir :
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Partie.l : Le marché du cosmétique bio

Le chiffre d'affaires et les résultats du marché

Le chiffre d'affaires réalisé : un marché en expansion depuis 15 ans.

d'aprés COSME BIO - Association professionnelle de cosmétique écologique et biologique - Chiffres en millions d'€

Chiffres d'affaires
A0

395

*Prévision

Un marché qui progresse de 7 % en

/ (e 2 o 6 2018, alors que le marché de l'esthétique
2 L/UJ*“d“/',“ €3 D00 traditionnelle est en recul de 2 % sur la
. méme période.

Le cosmétigue bio, c’est quoi ? Il ne faut pas confondre produit naturel et produit bio. Un
produit naturel est en général réalisé a base de plantes, mais ce n'est pas pour autant un
produit bio. Il existe plusieurs labels, dont le label COSMEBIO utilisé par 400 marques sur les
450 présentes sur le marché.
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V?lo ci-dessous les marques qui possédent une forte notoriété sur ce marché. Il en existe
d'autres comme Logona, Aroma Zone, Couleur caramel...

bres de marques

Les produits cosmétiques traditionnels concurrencent énormément le secteur, mais les
comportements d'achat changent. Les GMS I'ont bien compris, car 2018 a vu |'apparition de
cosmétiques bio de la part de grandes marques qui n'étaient pas présentes sur ce marché
de niche.

C'est le cas d'Unilever avec Monsavon, de L'Oréal avec Ushuaia et de Henkel avec Vademecum
qui proposent désormais une ligne de produits bio. Ce secteur des grandes surfaces a
enregistré une baisse des ventes de cosmétiques traditionnels de 2,2 % en 2018 alors que
les ventes de cosmétiques bio augmentaient de 39 % en valeur et de 35,90 % en volume sur

la méme période selon LSA (30 janvier 2019).

Partie.2 : Les attentes des consommateurs

D'aprés une étude de I'lFOP (https://www.ifop.com/publication/cosmetiques-le-boom-
du-bio/), la demande en produits cosmétiques et d'hygiéne bio (crémes, gels douche,
maquillage...) est en hausse. L'étude porte principalement sur les femmes, plus grandes
utilisatrices de cosmétiques que les hommes, méme si les modes de consommation sont en

pleine mutation dans ce secteur.

Le pourcentage de personnes
[ 2010 ' 2012 qui achétent des produits cos-
T P 33% 35% 49 % 58 % métiques bio progresse régulie-
rement chaque année.

Le profil des francaises ayant acheté
ces produits

7
www.bertrand-lacoste.fr
/2547-02.htm!

Pourcentage de francaises ayant acheté des produits
cosmétiques bio par région (moyenne nationale 58%)
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Les motivations et les freins de la clientéle

Le souci de préserver le corps et la santé pour 64 % des utilisatrices.

L'efficacité de ces produits en termes d'hygiéne et de beauté pour
60 %.

Le souci de préserver |'environnement, attitude écoresponsable (lutte
contre les pesticides, pour des déchets recyclables) pour 56 %.

Le souci du bien-étre des animaux pour 50 %.

Le respect d'une certaine éthique dans leurs procédés de fabrication
pour 46 %.

Les freins

Doute sur le label bio pour 40 %.

(texture, odeur) pour 37 %.

Les produits achetés par la clientéle

Les

motivations

Les prix sont trop élevés pour 63 % des clientes.
Manque de confiance dans la neutralité des produits pour 46 %.

Doute sur |'efficacité de ces produits pour 40 %.

Les cosmétiques bio ne sont pas toujours agréables a utiliser

Le graphique en page suivante met en évidence les produits ayant déja fait I'objet d'achats

en bio (les produits de soins pour le corps) et ceux pour lesquels
nombreux (les parfums et les eaux de toilette).

les freins sont encore
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Les dépenses moyennes annuelles en cosmétique (par francais)
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| Part du cosmétique bio dans la dépense de cosmétique traditionnelle : 5%

| Une dépense annuelle qui varie suivant les ages :
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Rartie.3 : Le potentiel de la zone - Etude de la zone de
chalandise

Population de |'aire urbaine de Castres (17,52 % de la population du Tarn)

https://www.insee.fr

Nombr: ants

0 |
2009 | 67 464

2011 67 615
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Aire urbaine de Castres (dossier INSEE Midi Pyrénées)

La demande castraise : le potentiel de consommation du département du Tarn est évalué a 2,257
milliards d’euros par an en 2016. Le coefficient budgétaire en cosmétique traditionnel est de 3,01 %

Evolution des différentes catégories de dépenses dans le Tarn (d‘aprés CCl Tarn)

Dépenses alimentaires

+4 %
Produits non alimentaires 5%

- Equipement de la personne 3%

- Culture -3,5%

- Produits d'hygiéne beauté +6 %
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' Justification du calcul 2004/2005 :

Prévision d'augmentation en % entre 2018 et 2021 :

|

" ’évolution du marché sur les quinze derniéres années :

' s La croissance du marché entre 2004 et 2010 :

' ® La croissance depuis 2010 :

eles prévisions de croissance jusqu’en 2021 :

 —

« Comparaison avec les résultats du marché des cosmétiques traditionnels :

—
|
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