Pistes pour une exploitation pédagogique du simulateur de vente aux enchères

Le présent document propose des pistes d’exploitation pédagogique du logiciel simulateur d’enchères. Trois pistes sont proposées : faire une démonstration devant la classe, permettre aux élèves d’expérimenter le processus de vente, enfin, organiser un jeu de rôle dans la classe.

Dans tous les cas on cherche à donner aux élèves l’occasion d’expérimenter un processus de vente aux enchères, d’étudier le comportement des acteurs, de mesurer l’impact de la technologie sur ce processus et sur le comportement des acteurs.
Il s’agit bien d’une simulation dans le sens où l’on mobilise une représentation simplifiée de la réalité. Chaque professeur, en fonction de l’enseignement dont il a la charge, pourra adapter les données et les règles. Le logiciel simulateur permet de conduire différents types d’enchère et ainsi d’expérimenter différentes modalités de fixation du prix de vente.
Le logiciel est composé de deux programmes exécutables : l’un permet de jouer le rôle de directeur des ventes (programme « Directeur »), l’autre permet de jouer le rôle d’acheteur (programme « Acheteur »). Plusieurs ventes différentes peuvent avoir lieu sur un même réseau (voir le mode d’emploi du logiciel pour obtenir une description détaillée de son fonctionnement).

Le logiciel simulateur d’enchères a été développé par Pierre Loisel avec l’environnement de développement Microsoft dotNet et le langage C#. L’étude de ce logiciel avec les élèves n’est pas proposée.

Faire une démonstration
Le professeur peut utiliser les deux programmes exécutables du simulateur d’enchère sur son poste de travail pour faire une démonstration du fonctionnement du processus de vente à l’aide d’un vidéo projecteur, ou, mieux, à l’aide d’un tableau blanc interactif (TBI). 
Placés côte à côte sur l’écran, les deux programmes sont utilisés pour montrer le fonctionnement du processus de vente informatisés en adoptant respectivement le point de vue du directeur des ventes et celui de l’acheteur. A noter qu’il n’est pas possible d’ouvrir plusieurs instances du programme Acheteur.
Comprendre le processus de vente 
Le professeur copie le programme Acheteur sur chaque poste élève, chaque élève démarre le programme acheteur alors que le professeur démarre le programme Directeur. Le professeur-directeur met en vente un lot bien connu des élèves, par exemple un célèbre lecteur MP3, à un prix de départ relativement élevé et à un prix plancher suffisamment bas. Les élèves doivent « acquérir » ce lot au meilleur prix en se comportant comme s’il s’agissait d’un objet réel et de leur propre argent.
Après la vente, le professeur projette les meilleures offres de chacun des acheteurs, un échange a lieu dans la classe à propos du prix obtenu par le meilleur acheteur : est-il plausible ? Est-ce « une affaire» ? Comment ce prix a-t-il été atteint ? En quoi l’application informatique joue-t-elle un rôle dans le processus de vente ? Y a t-il eu entente entre les acheteurs ?
Suite à cette discussion, une deuxième vente peut avoir lieu dans des conditions similaires. Le professeur peut ajuster les conditions de la vente (nature du lot à vendre, du prix de départ et du prix plancher, etc.) en fonction des remarques des élèves à l’issue de la première vente.

A l’issue de la deuxième vente, on pourra observer des différences de comportement par rapport à la première vente, analyser les choix des acheteurs et du directeur des ventes en fonction de leur objectifs respectifs.

Organiser un jeu de rôles dans la classe
Le professeur (un rôle bien réel !), organise un jeu de rôle par groupe d’élèves (au minimum 4 élèves par groupe), chaque groupe constitue une salle des ventes où, pour une durée déterminée, des ventes de lots sont simulées. 
Un type de vente aux enchères est choisi dans le programme Directeur, dans la suite de ce document une vente à phase descendante puis montante est choisie : le prix baisse régulièrement tant qu’aucun acheteur n’enchérit ; si le prix plancher est atteint la vente s’arrête et le directeur décide d’abandonner ou de reporter la vente ; si un acheteur enchérit le prix monte, et ce, tant que des acheteurs enchérissent ; quand la durée de la vente est écoulée, le dernier acheteur ayant enchérit emporte le lot.
On définit 4 catégories d’acteurs : les vendeurs, les clients, les acheteurs et le directeur des ventes. Chaque élève du groupe joue le rôle d’un type d’acteur donné.
Les vendeurs commandent au Directeur des ventes de vendre des lots aux prix le plus élevé possible. Les clients commandent aux acheteurs des lots au prix le plus bas possible.
Tous les acteurs ont un objectif précis : satisfaire leurs besoins de vendre (vendeur et directeur) ou d’acheter (clients et acheteurs), en maximisant leur chiffre d’affaires (vendeurs), leur revenu (directeur et acheteurs) ou en minimisant leurs coûts d’achat (client).
Le rôle de vendeur 

Un ou plusieurs élèves jouent le rôle des vendeurs : ils définissent des lots à vendre en les décrivant le mieux possible dans un texte diffusé à tous. Ils déterminent un prix minimum auquel  ils sont prêts à vendre le lot (ils s’y refusent en dessous), ce prix minimum n’est connu que du Directeur des ventes, lequel définit le prix plancher en fonction de ce prix minimum. Dès que le prix plancher est atteint, l’enchère s’arrête et la vente est abandonnée ou reportée. Les vendeurs fixent un pourcentage de rémunération du Directeur des ventes pour chaque lot vendu.

Après la vente, les vendeurs rémunèrent le directeur des ventes au prorata du chiffre d’affaires des ventes effectivement réalisées.
Le rôle de Directeur des ventes

Dans un groupe un(e) seul(e) élève joue le rôle de directeur (directrice) des ventes. Il ou elle doit maximiser le chiffre d’affaires réalisé sur l’ensemble des ventes. Il ou elle reçoit ses commandes de la part des différents vendeurs.

Avant la vente, il choisit les lots à vendre et les modalités de la vente : nom de la salle des ventes, type de vente aux enchères, communication ou non du prix plancher aux acheteurs, prix de départ, durée de l’enchère, valeur à retrancher au prix en phase décroissante (pas décroissant), valeur à ajouter au prix quand un acheteur enchérit (pas croissant). Il annonce le lot mis en vente, attend que les acheteurs se présentent puis démarre la vente.
Après la vente, le directeur choisit de valider, de reporter ou d’annuler la vente.
Le directeur des ventes remet aux vendeurs le résultat complet des ventes, il est rémunéré par les vendeurs sur un pourcentage des ventes effectivement réalisées.
Le rôle de client

Un ou plusieurs élèves jouent le rôle des clients : ils définissent les lots dont ils ont besoin et le prix maximum auquel ils sont prêts à les acheter. Chaque client s’adresse à un ou plusieurs acheteurs. pour réaliser ses achats. Le client peut fixer un budget global à son acheteur pour l’ensemble des lots qu’il a la charge d’acquérir, il peut aussi définir des lots à acheter en priorité.
Après la vente, les clients rémunèrent les acheteurs pour un montant fixe par achat puis sur un pourcentage sur l’écart entre le prix obtenu et le prix maximum prévu pour chaque lot.
Le rôle d’acheteur

Un ou plusieurs élèves jouent le rôle d’acheteurs : ils sont chargés d’acheter au meilleur prix les lots qu’ils doivent acquérir pour le compte des clients.  Un acheteur reçoit ses ordres de la part d’un ou plusieurs clients. Un même acheteur peut ainsi être sollicité par différents clients. Quand un budget global est fixé par le client pour l’ensemble des lots qu’il souhaite acquérir, celui-ci ne doit jamais être dépassé. Les lots définis comme prioritaires par le client doivent être acquis prioritairement aux autres lots.
Après la vente, les acheteurs remettent à leurs clients la liste des lots qu’ils avaient la charge d’acheter en mettant en correspondance les achats effectivement réalisés et le prix obtenu. Le montant total des achats effectués pour le compte du client est indiqué. 
Tableau de bord du jeu de rôle

Voici un exemple de tableau de jeu pour chacun des rôles. Ce tableau n’est connu que du seul professeur, chaque acteur connaît uniquement les informations contenues dans la ou les colonnes qui le concerne.
	Vente 1
	Vendeur1
	Vendeur2
	Client1
	Client2
	Client3
	Client3

	Lots
	Directeur des ventes (3%)
	 
	Acheteur 1
40 + 15%
	Acheteur2
40 + 20%
	Acheteur3
40 + 20%
	Acheteur4
50 + 25%

	
	Prix minimum de vente
	Prix maximum d'achat

	L1
	
	90
	120
	150
	90
	70

	L2
	50
	 
	50
	50
	60
	40

	L3
	200
	
	250
	230
	300
	200

	L4
	 
	110
	130
	140
	150
	100

	L5
	70
	
	
	100
	100
	80

	L6
	
	60
	100
	90
	110
	90

	Totaux
	320
	260
	750
	760
	810
	810


Le tableau ci-dessus présente les conditions de réalisation de la vente n°1 durant laquelle 6 lots sont mis en vente par deux vendeurs, 3 clients s’intéressent à ces lots et confient leurs achats à 4 acheteurs. Un prix minimum de vente est décidé par chaque vendeur pour chaque lot. Les clients commandent leurs achats auprès d’un ou deux vendeurs et fixent pour chaque lot un prix maximum. Le client n°3 sollicite les services de deux acheteurs différents.
Les pourcentages précisent le niveau de rémunération du directeur au prorata des ventes réalisées pour chaque vendeur. Pour les acheteurs on trouve un montant fixe par achat réalisé puis un pourcentage sur l’écart entre le prix d’achat et le prix maximum d’achat. L’acheteur a ainsi intérêt à toujours acheter au prix le plus bas pour son client.
Différentes modalités de ventes aux enchères
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Dans le graphique ci-dessus on peut voir que le prix monte, se stabilise ou remonte au rythme auquel les acheteurs enchérissent.
Enchères descendantes
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Dans le graphique ci-dessus on peut voir que le prix baisse régulièrement jusqu’au moment où un des acheteurs choisit d’acheter à ce prix (trait vertical vert)
Enchères descendantes puis ascendantes
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Dans le graphique ci-dessus on peut voir que le prix baisse régulièrement pendant la phase descendante (trait rouge), il augmente ensuite en fonction des enchères, à un rythme variable, jusqu’à la fin des enchères qui fixe le prix de vente. Ce graphique représente un cas idéal où le vendeur vend au-delà de son prix minimum et où l’acheteur peut acquérir le lot en deçà du prix maximum fixé par le client.
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