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collaboration entre Ies
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Notre offre pour les adhérents
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Agenda

Circana en quelques mots
Notre offre pour les adhérents

des ARIA







Quel apport du panel distributeur CIRCANA ?

- Connaitre la taille de votre marché en GMS et la performance de votre marque :

Evaluer le potentiel de votre marché au National par circuit et dans la région de
I'adhérent.

- Comprendre les évolutions :

Connaitre les rotations et niveau de distribution de vos produits, des concurrents et
les axes de croissance par circuit, dans la région de I'adhérent

Connaitre le niveau de demande par rapport a la concurrence et le potentiel de
diffusion des produits et nouveautés de I'adhérent.

- Dialoquer avec les distributeurs.

(@Zircana.
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Le coeur de métier de Circana en France:
le panel distributeur InfoScan census®

- Le panel distributeur via le scanning des caisses
- Couverture et Full Census

InfoScan Censuse

Hyper

Super

Hard-Discount (Francais et Allemand)
E-commerce

LAD

Proxi

Avec 95% des magasins avec données journalieres

Relevé des Promotions et Linéaire sur un échantillon de 500
magasins

Taux de sondage de % en HM+, 1/10 en HM-,

Epicerie 1/16 en SM+ et 1/28 en SM-

Liquides DPH
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La meilleure couverture des circuits PGC pour saisir les opportunités,
ou gu’elles se trouvent

Un univers de plus de 25 952 points de vente en France

=]

HMSM Concept

Q00

5,687
HM + SM

1,303 HM
4,282SM

Convenience
Stores Concept

11,471
Convenience
stores

@ Promotional Data Available

Regional Data Available
Shelf Measure Data Available

5,498
E-Commerce
E-LAD

3,396
German + French
Discounters

2,992 Germ. HD
404 Fr. HD
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La meilleure et vraie vision des marques régionales
La moyenne nationale est la forme la plus élaborée du mensonge

o channel London
N

PDM Valeur
Geographies
YAOURTS KG
PME
Hautes Pyrénées (65) 19,0
Pyrénées Atlantiques (64) 15,3

» Plymouth

e\
b cnan?
£nd

Bay of
Biscay

Marques

— Toutes Marques

ACTIVIA
YAOURTS DES PYRENEES
PANIER DE YOPLAIT

Spain

Poids Valeur vs Total (dans Dim

Marques)

Dept65- & Dept 64 -
Pyrenees Pyrenees-
(Haute) Atlantiques

100,0

12,7

11,5

6,1

100,0
12,9
4,6
6,0
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*xBrussels
elgium
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100

89

100

* Switzerland

Germany « Wroick

Prague
Czech
Republic

ARy

Viennax

Munich «

Austria

Liechtenstein

Slovenia
Zagreb *

Croatia

Bosn
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Poids Valeur vs Total (dans Dim Typologie
Industriels CA),YAOURTS KG,PME
0-44

[ 44 -59
tural . 59 -77

Milan «

Reglonal Na
Park of Corsica
. 47104

- 10,4 - 19,0

Dept 65 - Pyrenees (Haute)

DANONE
83 LES FRERES CAZAUBON
99 YOPLAIT
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\ /- Notre offre
\Ef 1 jpour les

—— 7 ladh erents des
77 ARIA




OFFRE 1

Une prise de hauteur grace aux Webinaires et
insights opérationnels envoyés toute 'année
en automatique
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S'inspirer et anticiper les nouvelles tendances

CONJONCTURE DOCUMENTS DE

IRI VISION

PGC

INSIGHTS

REFERENCE

RESEAUX

HEBDO

SOCIAUX
Webinar 2x/an CIRCANA REPERES Notes de conjoncture 1 fois par semaine
1X / an PGC hebdomadaires , Linked [T}
] _ _ et mensuelles Sur une tendance
Une presentation qui Nous alimentons marquante des PGC
ouvre les pistes de votre expertise IRl vision 'Hebdo
reflexion (innovation, PGC par rayon et par « IRl vision Mensuel TRE—— P
emballage, tendance de circuit  IRI Vision Le Prix e e
consomation ...) D : Ceaset
Pour étre au fait des o

evolutions PGC et prix a
Court terme

Barometre Quick Commerce ’ Ri

2022 : QUAND INCERTITUDES
SUCCEDENT A INCERTITUDE

Accessible a tous les adhérents ARIAS qui souhaitent
recevoir les invitations et Insights , sans obligation d’achat de données panel



OFFRE 2

ONE SHOT ou acces aux données de votre
marché sur fichier excel

Offre dédiée aux TPE et PME bien développées
régionalement, PME nationales

3 propositions
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Pour accéder aux données IRI, sous forme d’extraction excel pour les TPE et PME bien
développées régionalement, PME nationales

Sous forme d‘extraction Excel: TB Excel

+ Les données sont extraites d'une base de données existante
* Les données sont restituées sous forme de fichier Excel, jusqu'a 4 fois / an
« Exemple:

Country : France Category : TB ASPERGE
Period : CAM A FIN 12 FEVRIER 2023

([circana.

. . . . - ) = EERN
Selection of the input dimension @ 3 aer -
® ceousic - :
Home Report Details User Guide Translate Print Me
L= e Toal HYPERS+SUPERS Census vl
Product Evol alan Evolalan Evol a 1an
52 zem fin 20 Decembre 2020 - l Level | _ Ventes des Ventes PdM WYaleur-  Ventes des Yentes PdM Yolume Ventes des VYentes PdM Unite - VMH Yentes
Valeur (Eur)  VYaleur(>2) lere Ligne Volume Volumel>z) - lere Ligne Unite Unite() lere Ligne DN Totale DV Totale  VMH Volume YMH Unite Valeur
ASPERGE LEGUMES APPERTISES SEGMENT 60 314 654 100.0 10528 186 1000 23012 644 100.0 100 100 26.0 716 148.3
ASPERGE D'AUCY FROID SEGMENT 5903 541 9.8 833 505 7.9 2304697 7.9 58 64 4.5 12.4 1 g
BLAMCHE ASPERGE D'AUCY FROID TvPE_1 3628131 B0 517405 4.9 1427 251 4.9 Sd 56 32 88 223
GROSSES BLANCHE ASPERGE D°AUCY FROID TYPE_2 1621738 2.7 268 616 2.6 523 390 1.8 43 43 2.3 4.4 13.6
BOCAL GROSSES BLANCHE ASPERGE D'AUICY FROID EMBALLAGE 1621738 27 268 616 26 523330 1.8 43 43 23 44 13.6
370 ML BOCAL GROSSES BLANCHE ASPERGE
D"AUCY FROID FORMAT 1621738 2.7 268 616 2.6 523 330 18 43 43 2.3 4.4 136
#1370 MLEBOCAL GROSSES BLANCHE ASPERGE DMALICY COMPTE 11E0072 19 187043 18 423638 15 47 42 18 37 101
OrALUCY ASPERGE BLAMCHE STO 370ML 1307800203424 UPCIEAN Code 1160072 13 16T 04 15 423 638 15 47 4z 16 3T 101
%2 370 ML BOCAL GROSSES BLANCHE ASPERGE D'ALICY COMPTE 461666 03 51568 0.8 33632 0.3 23 S B& TE 375
D ALUCY ASPERGE BLAMCHE LOT 370ML %2 3017500203455 UPC/EAN Code 451666 08 1568 0s 93632 0.3 29 S 25 TE 375
MiNI BLANCHE ASPERGE D"AUCY FROID TYPE_2 2 006 333 3.3 243 783 z24 303 831 31 45 44 2.0 T.4 16.5
BOCAL MINI BLANCHE ASPERGE O'ALICY FROID EMBALLAGE 2 006 333 33 245733 24 303 531 31 45 44 z0 T4 165
212 ML BOCAL MINI BLANCHE ASPERGE D'ALCY
FROID FORMAT 2 006 393 3.3 248 789 24 303 891 31 45 44 2.0 ) 6.5
#1212 ML BEOCAL MIMNIBLANCHE ASPERGE D'ALICY COMPTE 1651771 27 20207 13 10230 2.8 43 43 17 E3 14.0
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ONE SHOT
Avec un contour fixe — PROPOS'T'ON 1

PRODUITS GEOGRAPHIES m TEMPS & LIVRAISONS

CATEGORIE - TYPE - SOUS/TYPE Ventes valeur, Cumul annuel mobile N-
Toutes les catégories PGC sont Total Hypermarchés + Supermarchés Ventes volume, evolutiona 1 an, 1 - Cumul annuel mobile
disponibles Hypermarchés — Supermarchés Part de marché, Distribution N
Voir liste des catégories en annexe numérique, Distribution valeur,

Région de I'adhérent souscripteur Ventes moyennes hebdomadaires Fréquence de livraison :
FABRICANTS - MARQUES (9 régions IRI) par magasin , Nbre moyen de

Avec split HM/SM référence, % volumes réalisés en 1 LIVRAISON

Avec les références de I'adhérent promotion

souscripteur

acces auxoonnes RN SERVICE

v Fichier Excel Un consultant en charge de la collaboration au
quotidien, a la disposition de I'adhérent pour
assurer la bonne compréhension des
indicateurs.
-~ Organisation de réunions Teams

s Envois réguliers des insights et invitations aux
(((.“!‘!)'9 ircana. webinaires tary and confidential



avec un contour fixe - PROPOSITION 2 el

PRODUITS GEOGRAPHIES m TEMPS & LIVRAISONS

CATEGORIE - TYPE - SOUS/TYPE Ventes valeur, Cumul annuel mobile N-
Toutes les catégories PGC sont 1 Région Insee du souscripteur Ventes volume, evolution a 1 an, 1 - Cumul annuel mobile
disponibles (Découpage selon les 22 anciennes Part de marché, Distribution N
Voir liste des catégories en annexe régions hors Corse) numérique, Distribution valeur, ) o
Ventes moyennes hebdomadaires Fréquence de livraison :

FABRICANTS - MARQUES par magasin , Nbre moyen de

+ référence 1 LIVRAISON
Avec les références de I'adhérent
souscripteur Détail des départements qui composent

la région Pas de volumes sous

] ] promotion
Pas de split HM/SM au sein de la

région et des départements

acces auxoonnes RN SERVICE

v Fichier Excel Un consultant en charge de la collaboration au
quotidien, a la disposition de I'adhérent pour
assurer la bonne compréhension des
indicateurs.
-~ Organisation de réunions Teams

s Envois réguliers des insights et invitations aux
(((.“!‘!)'9 ircana. webinaires tary and confidential



avec un contour fixe - PROPOSITION 3 el

PRODUITS GEOGRAPHIES m TEMPS & LIVRAISONS

CATEGORIE - TYPE - SOUS/TYPE 1 département Ventes valeur, Cumul annuel mobile N-
Toutes les catégories PGC sont Ventes volume, evolutiona 1 an, 1 = Cumul annuel mobile
:',is_l":,"it'"';s o Pas de split HM/SM au sein de la Part de marché, Distribution N
oir fiste des categories en annexe adi 4 numérique, Distribution valeur, . _
région et des départements Ventes moyennes hebdomadaires Fréquence de livraison :
FABRICANTS - MARQUES par magasin, Nbre moyen de
référence 1 LIVRAISON

Avec les références de I'adhérent
souscripteur

Pas de volumes sous
promotion

acces auxoonnes RN SERVICE

v Fichier Excel Un consultant en charge de la collaboration au
quotidien, a la disposition de I'adhérent pour
assurer la bonne compréhension des
indicateurs.
Organisation de réunions Teams

. Envois réguliers des insights et invitations aux
@II’CQ na. itary and confidential

webinaires



Les Mesures Ventes et PDM

Ventes Valeur
Somme des chiffres d'affaires enregistrés en sorties de caisse des magasins de I'univers

Ventes Unite
Somme des actes d'achat enregistrés en sortie de caisse des magasins de l'univers

Ventes Volume
Somme des ventes unités converties en volume
Ventes en unité X équivalence en volume de I'EAN

Part de marcheé
Mesure les ventes de la ligne produit par rapport aux ventes d'un niveau produit supérieur (ligne 100%)

Ventes de la ligne produit /Ventes du niveau produit supérieur X 100

@blrccna. | | | -
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Les Mesures Ventes et PDM

CONNAITRE LE MARCHE

» quel est le volume et le CA d 'un marché / segment ?
notion de valorisation (CA>Volume)

« Comment évolue mon marché/marque/segment en volume/unités/ca?
Comparer les évolutions entre elles : est ce que la valorisation s "accélere ? Pourquoi ?
(changement de structure entre segment/marque haut de gamme ou bas de gamme, évolution
des prix, impact des nouveautés, modification de la politique promotionnelle).
« Normer » ces évolutions : par rapport a la conjoncture PGC, au rayon de référence, aux marchés
connexes.
Evolutions homogeénes par circuit, par période (décrochage entre le CAM et le Trim / entre le Trim
et le détail des périodes ?)

* Quel est le poids des segments/ marques ?
Comment évoluent ils ? Par circuit / Par période ?
Comparaison Pdm volume et valeur

@brccna. | | | -
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Les mesures

Oon

Quantifier les magasins vendant le produit

% de magasins ayant vendu le produit rapporté

DN a 100 : si ventes dans la totalité des magasins de la géographie
étudiée et sur chaque semaine de la période choisie

ircana.

La distribution : premier facteur
explicatif de I'évolution

Qualifier les magasins vendant le produit en terme de

performance

(mesurée sur le CA de la catégorie)

Part du CA de la catégorie du produit réalisé dans les magasins

vendant le produit
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Les mesures La distribution : premier facteur

explicatif de I'évolution

« Pour qu 'un produit se vende, encore faut-il qu ‘il soit référencé en magasin.
« Comment évolue la diffusion de mon produit ?

« Comment se situe le niveau de diffusion de mon produit vs les autres produits de ma gamme ? Vs
mes concurrents ?.

A étudier par circuit, sous circuit, régions, enseignes.

(@l rcana. Circana, Inc. and Circana Group, L.P. | Proprietary and confidential



Ventes Moyennes

Les mesures Hebdomadaires par Magasin

VMH

(CA, Unité, Volume) Ventes réalisées en moyenne par semaine et par magasin

Les VMH varient en fonction

% Type de magasins vendants (surface, performance) et les niveaux ue Y
rotations sont trés différents entre les circuits)

Leviers Magasins (offre, prix, promo)
Saisonnalité

Actions concurrentes

v v oo o

Pub TV, conjuncture....
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Ventes Moyennes

Les mesures Hebdomadaires par Magasin

* Pour qu'un produit soit référencé, encore faut-il qu il ait un niveau de demande suffisant.
« Comment évolue la demande de mon produit ?

« Comment se situe le niveau de demande de mon produit vs mes autres produits de la gamme ? Vs
mes concurrents.

A étudier par circuit, sous circuit, enseignes.

« A étudier au cumul et par période : | 'évolution de ma demande s 'est elle faite de maniere
homogene au cours des périodes ?.
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Nombre moyen
d'ean Hebdo/mag

Les mesures

RO ai*‘

Nombre d’EAN distincts passés en Caisse ‘ -
en moyenne par semaine et par magasin _ S i T
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Les mesures

Nombre moyen

d'ean Hebdo/mag

Quel est mon assortiment ? Comment évolue-t-il ?

Quel largeur vs la concurrence ? Quelle part d'offre pour ma marque au sein de la catégorie ?
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Les mesures Prix Moyen :

le prix de la demande

° Vente Valeur / Vente Unité (prix a I'acte d’achat)

Vente Valeur / Vente Volume (Prix au litre, au kg...)

> Issu des sorties caisse (et non de relevé)

> Au-dela l'inflation, le prix influencé par :
les promotions, la structure de I'offre et son évolution, les choix consommateurs
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Les mesures Prix Moyen :

le prix de la demande

« Comment mon prix se positionne par rapport au marché / segment de référence ?
Par rapport a mes concurrents ?

« Comment mon prix a-t-il évolué ? Et | ‘écart de prix vs mes concurrents ?

e (Ces évolutions semblent elles avoir une influence sur ma demande ?

@lrca Nna. Circana, Inc. and Circana Group, L.P. | Proprietary and confidential



Les mesures

@ircanq.

©

Les ventes volumes promo regroupent les ventes faites en :

>
>
>
>
>

Prospectus + MEA

MEA seule

Prospectus seul

SP seul

Communication Magasin

% volume promo

Part des ventes réalisées en promotion sur les ventes

volume totales
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L5 mesures

* Quelle activité promotionnelle sur mon marché?
» Comment évolue t elle vs I'an passé?

» Quelle est la contribution de la promotion a la tendance du marché / segment / marque ?

* Quelle marque joue particulierement la promotion?
* Quelle est I'exposition promotionnelle des différents intervenants?

* Quels sont les temps forts promotionnels sur mon marché ?
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Les géographies
9 regions CIRCANA

UNIVERS :

7 987 magasins

2342 HM 5645 SM

] ]
[ | [ |
l 587 HM+ \ l 1755 HM- \ l 2 758 SM+ \ l 2 887 SM- \

T

HM+ > 6500 m?
HM- [2500m?-6500m?|
SM+ [1200m?-2500m?|
SM- [400-1200m?]
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Les 21 Régions Insee

RME Bourgogne

RME Rhone Alpes

RME Franche Comte
RME Languedoc Roussillon
RME Paca

RME Aquitaine

RME Midi Pyrenees
RME Centre

RME Auvergne

RME Limousin

RME Pays De La Loire
RME Poitou Charente
RME Bretagne

RME Paris

RME Haute Normandie
RME Basse Normandie
RME Nord Pas De Calais
RME Picardie

RME Champagne Ardenne
RME Lorraine Census
RME Alsace Census
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Les périodes proposées

e Cumul annuel mobile => Cumul des 12 derniéres périodes glissant

e Cumul annuel mobile N-1 => Cumul des 12 derniéres périodes glissant N-1
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Notre proposition pour accompagner vos adhérents ARIA et nouveaux clients CIRCANA :
- un budget unique par adhérent quelque-soit la catégorie

PROPOSITION 1=> National avec split HM/SM * région du
souscripteur selon 9 régions Circana

BUDGET EN €HT 1 LIVRAISON Condition particuliere :

TB EXCEL AVEC LE DETAIL DES REFERENCES DE
LUADHERENT SOUSCRIPTEUR
Selon scope ci-avant

L'adhérent souscripteur devra étre
nouveau client pour CIRCANA

2544

Budget en €HT aprés Remise (collaboration
ARIA)

 Pas de valorisation selon le type catégorie (Basse/Moyenne/Haute). Nous considérons que chaque catégorie
souscrite par un adhérent ARIA est équivalente a une catégorie « Basse ».

* Remise de 8% par souscription, si nouveau client chez CIRCANA sur le OS et sur toutes autres solutions (hors
données enseignes).

- 8% pour les adhérents n'ayant jamais

souscrit aux données CIRCANA

. and Circana Group, L.P. | Proprietary and confidential




Notre proposition pour accompagner vos adhérents ARIA et nouveaux clients CIRCANA :
- un budget unique par adhérent quelque-soit la catégorie

PROPOSITION 2 => Région Insee du souscripteur + Détail depts
sans split HM/SM et sans indicateur promo

BUDGET EN €HT 1 LIVRAISON

TB EXCEL AVEC LE DETAIL DES REFERENCES DE Condition particuliére :

LUADHERENT SOUSCRIPTEUR

Selon scope ci-avant 3036 L'adhérent souscripteur devra étre
nouveau client pour CIRCANA

Budget en €HT aprés Remise (collaboration

ARIA)

« Pas de valorisation selon le type catégorie (Basse/Moyenne/Haute). Nous considérons que chaque catégorie
souscrite par un adhérent ARIA est équivalente a une catégorie « Basse ».

* Remise de 8% par souscription, si nouveau client chez CIRCANA sur le OS et sur toutes autres solutions (hors
données enseignes).

- 8% pour les adhérents n'ayant jamais

[lcircana. souscrit aux donnees CIRCANA




Notre proposition pour accompagner vos adhérents ARIA et nouveaux clients CIRCANA :
- un budget unique par adhérent quelque-soit la catégorie

PROPOSITION 3 => 1 département sans split HM/SM, sans
promotion

BUDGET EN €HT 1 LIVRAISON

TB EXCEL AVEC LE DETAIL DES REFERENCES
DE LADHERENT SOUSCRIPTEUR
Selon scope ci-avant

Condition particuliere :

L'adhérent souscripteur devra étre
1895 nouveau client pour CIRCANA

Budget en €HT aprés Remise (collaboration
ARIA)

« Pas de valorisation selon le type catégorie (Basse/Moyenne/Haute). Nous considérons que chaque catégorie
souscrite par un adhérent ARIA est équivalente a une catégorie « Basse ».

* Remise de 8% par souscription, si nouveau client chez CIRCANA sur le OS et sur toutes autres solutions (hors
données enseignes).

- 8% pour les adhérents n'ayant jamais

(@bircand. souscrit aux données CI RCANA . and Circana Group, L.P. | Proprietary and confidential



Questi
nswers
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Thank
you

Rosine Perchat @circana.com
Consultante Développement commercial PME

Tel: 0130062473

Circana



