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Lorsqu'on a décH8 l e  circuie, lorsque I'Btude des dispmibles  
zp p e d s  d'eri Bclairer le mode de $onctionnement, l 'a t tent ion de 
l 'analyste va se concentrer sur une catggorie part icul i&% de grandeurs : 
les marges. 

Les marges camnerclales sont: la c o n t r e p a r t i e  des services de 
d is t r ibu t ion  foumk par la branche "Coommarces", Ha marge assocfde 3 chaque 
emploi de chaque produit correspond donc 3 la  valeur# calculCe aux prix du 

snarchQ, des services g?acs auxquels le produit se trouve 16s 2ì la dispos,irion 
des udlissiteurs. En f i n  de conpte$ on &rit 1'BgalitB c I Production 

. 

\ + L T +  [[I (aux p r k  in té r ieurs  Smportat ions Marges camrc$ales sur produc- 
B la production) tim e t  f ~ r q t ~ r t 4 i  

+ Pr ises  sur stockst 

Total des e r q l o h *  

I---- 
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L'Btude d i r e c t e  des  marges est-donc de beaucoup prQf8rable 3 ces 

paraggent entre elles la. différence entre le pr ix  pay6 au. preder vendeur er 
l e B r i x  pay6 par le d e r n i e r  acheteur ( I ) .  Autrement d i t ,  cette diffdrence 

a bqu5vau.t: 8 une some de marges individuelles peques par des intermgdiaires 
CId 

+- 
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i en quelque sot te  le noyau dur de l'actrlvit6 de dhtriibudon, ri 'ajoutent ce qu' 
d A v r P 1  appel le  des trans$ormaths psychologiques et: strucfurell@s, ayant pour but 

ou pour effet d'adapter l'article aux sotheits de la clieent&le. TJ s'agJt de 



faire cdincider, B tout moment et en tout  point du circuit, l'ofere d'aux" 

e t  ln demande d'avd,, e t  cela en jouant sur les caracttiristiques et les 
volumes du produit  - compte tenu de l ' i n € o m t i o n  disponible. L'ajustement 
s u r  les caract6rkstiques edge 1 I n  fo i s  que le commeqsmt Sndique au produc - 
reur l'article .qu' i l  condent d'offrir, e t  convainque le client d'accppter 
un article nouveau ou madifi& L'ajustement sur les volums n6cessfit!eque le 
comrçant r&@e le €lux de biens B 1s EQiS en s'approvis$onnant par achat, 



avoir d'excessif (2) 
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Ch poriera5.t presque dire  que certe distj-neeion recoupe celle qu'on 






