
1  

 

 

 

    

 

 

 

    

BTS Management Commercial Opérationnel 

Session 2021 

Forme CCF Lycée Antoine  Bourdelle 

Épreuve E41  et E42 (cocher la case correspondante) 

 

 

SITUATION PROFESSIONNELLE n°1 

 

CANDIDAT(E) 

  NOM : DURANT 
  PRENOM(S) : MAXIME 
 

UNITE COMMERCIALE 

  RAISON SOCIALE : Crédit Agricole Agence 

Villebouron 
  ADRESSE : 93 Avenue Aristide Briand, 82000 
Montauban 

Situation professionnelle vécue ☐ Situation professionnelle observée ☐ 

 

Titre de l’activité Zone de  Chalandise 

Date et durée de l’activité Une zone de chalandise est la zone géographique dans laquelle évolue un commerce ou d'un 

point de vente. La majorité de sa clientèle provient de cette zone. Il ne s'agit pas d'un simple 

cercle tracé sur une carte, car la zone doit prendre en compte les facteurs sociologiques et la 

concurrence directe et indirecte du secteur d'activité. Elle permet d'évaluer un chiffre 

d'affaires potentiel indexé sur celui des concurrents et identifier l'attraction commerciale de 

l'unité. 

Le contexte professionnel 

de l’activité : 

 

Les objectifs poursuivis : Définir les zones primaires, secondaire, tertiaires afin de déterminer les opportunités de 

conquête 

Les cibles : Les clients de notre Unité Commercial 

Recherches 

documentaires 

(en amont et 

en aval de 

l’activité) 

 

 

Interne 

 

 

 

N= 6000 

 

Aucun 

 

 

Externe 

 

 

  

  

- Insee  

- Mairie de Montauban  
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Méthodologie (démarche 

suivie) 

 

- Utiliser le Documents de collecte des information ( populations Insee) et effectuer l’échantillon 
de 6000 personnes interrogés (Annexe Excel) 
- collecte des adresses et recherche des IRIS correspondants à partie des cartes IRIS de la 
commune de MONTAUBAN (source :  Mairie de Montauban) 
- dépouillement manuel 
- Saisie dans le fichier Excel 
- Géocodage sur Batchgéo  (Annexe 2) 
- Évaluation des coût de diffusion d’un flyer ( Médiapost) (Annexe 3) 
- Conceptualisation d’un flyer (Annexe 4) 

 

Moyens techniques mis 

en œuvre (ressources et 

outils) 

- Tableau Excel de référence (calcul du volume potentiel de clients ; du taux de pénétration ; de 
l’estimation du nombre de l’UC ; Z1,Z2,Z3…) 
-Carte BatchGéo  + carte ZDC IRIS82 
 

 

 

Les résultats 

obtenus (Constats) : 

quantitatifs et qualitatifs 

 

 

-    

 

-                           Carte 1                                                                     Carte 2 

- Je constate que la zone de chalandise d’une agence bancaire est très peu étendue. Elle 

rayonne sur quelques kilomètres autour de l’agence. Nous constatons également des 

obstacles géographiques importants. 

- En détails c’est la proximité qui explique le mieux l’origine de la clientèle 

Recherche des Causes 

possibles 

 

Cette faiblesse de la zone primaire est dû sûrement au nombrs d’agences du Crédit agricole 

réparties dans Montauban ainsi que nos concurrents. (voir carte des concurrents) 

Les Conséquences à venir  Baisse ou stagnation du PNB. Nous compensation de l’attrition naturelle de l’agence ( -5% 

environ par an) 

../Desktop/zdc/IRIS%20Montauban%20struct-pop-2012.xls
../Desktop/zdc/batchgeo%20SCREEN.odt
../Desktop/zdc/Mediapost.odt
../Desktop/zdc/flyer%20CA%20A5.pdf
../Desktop/zdc/TX%20DE%20PENE.png
../Desktop/zdc/ZDC%20VERT.png
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Préconisations  
 

Il faut allez chercher les prospects de la zone primaire qui ne sont pas clients. Pour cela je 

préconise un flyer que j’ai moi même dessiné. (Flyer) qui me coutera que 200€. A distribuer 

dans la zone primaire (CF annexe 3 ). 

 

 

 

 

- Le flyer n’est peut-être pas la meilleure solution. Les banques utilisent de plus en plus les 

réseaux sociaux pour la prospection 

- Si j’avais eu un accès total au SIC, alors j’aurais pu extraire les adresses de tous clients 

Bilan personnel 
lié à l’activité 

Point Forts : j’ai pu découvrir le métier de la banque grâce à ce stage 

Point faible : Si je devais refaire cette activité je prendrais un échantillon plus grand et je 

ferai une collecte sur plusieurs jours. 

../Desktop/zdc/flyer%20CA%20A5.odg
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Evaluation faite par le ou les professeurs 

R 1 2 3 4 

Refusé Subit Exécute Maîtrise Est expert 

 

Niveau de compétence : BLOC 2 

Animer et dynamiser l’offre commerciale 

Compétences 
Compétences 

déclarées 
par l’étudiant 

Évaluation du 
professeur 

1. Élaborer et adapter en continu l’offre de produits et de services 

Analyser la demande   
Analyser l’offre existante   
Construire et/ou adapter l’offre de l’unité commerciale   

2. Organiser l’espace commercial 

Agencer l’espace commercial   
Garantir la disponibilité de l’offre   
Maintenir un espace commercial opérationnel et attractif   
Respecter les préconisations de l’enseigne, la réglementation, les 
règles d’hygiène et de sécurité 

  

3. Développer les performances de l’espace commercial 

Mettre en valeur les produits   
Optimiser l’implantation de l’offre   
Proposer et organiser des animations commerciales   
Proposer et organiser des opérations promotionnelles   

4. Concevoir et mettre en place la communication commerciale 

Concevoir et mettre en œuvre la communication sur le lieu de vente   
Concevoir et mettre en œuvre la communication commerciale externe   
Exploiter les réseaux sociaux, les applications et tout autre outil 
numérique au service de la communication commerciale 

  

5. Évaluer l’action commerciale 

Analyser l’impact des actions mises en œuvre   
Proposer des axes d’amélioration ou de développement   

Evaluation du professeur (Niveau de compétence) : 
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-(çhttps://fr.batchgeo.com/map/6de9b7cb813e8577735e77c8ca88960d 

 

 

 

https://fr.batchgeo.com/map/6de9b7cb813e8577735e77c8ca88960d
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