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BTS Management Commercial Opérationnel- Session 2022  

Forme CCF Lycée Antoine Bourdelle 

ANIMATION ET DYNAMISATION DE L’OFFRE COMMERCIALE (E42) 

COMPTE RENDU D’ACTIVITE  

 

Compte Rendu d’Activité N°3 

 

 

CANDIDAT(E) 
  NOM : ENNEGADI 
  PRENOM(S) : Yasmine 
 

UNITE COMMERCIALE 
  RAISON SOCIALE :  
  ADRESSE :  

Situation professionnelle vécue  ☐ Situation professionnelle observée ☐ 

 

Titre de l’activité Etude de la zone de chalandise 

Date et durée de l’activité Du 1er février au 13 février 

Le contexte professionnel 

de l’activité :  

L’étude de la zone de chalandise doit être faite régulièrement pour évaluer le potentiel de 

notre clientèle et pour prévoir les actions futures à envisager en fonctions des résultats. 

Les objectifs poursuivis : L’objectif principal est de déterminer les zones primaires, secondaires et tertiaires de mon 

unité commerciale. 

Les cibles : Les clients de notre unité commerciale. 

Recherches 

documentaires 

(en amont et 

en aval de 

l’activité) 

 

 

Interne 

 

 

 

Fichiers clients partagés. 

 

 

Externe 

 

 

 

 

 

Sources Informations principales 

Fiche outil zone de chalandise Comment élaborer une étude de la zone 

de chalandise 

Google itinéraire Pour la distance entre l'unité commerciale 

et la commune 
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Méthodologie (démarche 

suivie)  

 

- Collecte des informations fichier client reçue par mail 
- Tris sur feuille puis mise en forme des résultats sur Excel  
- Géocodage sous GEOCLIP  
- Analyses  
- Préconisations : communication FLYER + Devis en zone primaire (Media poste) 

Moyens techniques mis 

en œuvre (ressources et 

outils) 

- Utilisation des fichiers clients afin de collecter les codes postaux 
- Tableau de collecte  
- Méthode analyse (entonnoir) 
-  Méthode APPA flyer 

Les résultats 

obtenus (Constats) : 

quantitatifs et qualitatifs 

 

 

-  Zone de chalandise 

- Globalement, je constate que la zone de chalandise de mon UC s'étend jusqu'à 

48,1 KM, soit jusqu’à Léojac. En détail, la zone primaire correspond seulement à la 

ville de Castelsarrasin, Moissac et Labastide-du-Temple (66.3%), la zone 

secondaire correspond aux villes aux alentours de Castelsarrasin c'est-à-dire de 14 

à 23min de mon UC on y trouve Boudou, Castelmayran, Saint-Nicolas-de-la-Grave, 

La Ville-Dieu-du-Temple, Lizac, Angeville, Saint-Porquier, Meauzac, Durfort-

Lacapelette, Lafrançaise, Bourret, Auvillar, Larrazet (67.4% à 89.4%), et la zone 

tertiaire englobe les villes se situant à plus de 23min et à moins de 36min de mon 

UC (91.1% à 100%) soient : Valence, Montbeton, Montech, Saint-Sardos, Lavit, 

Miramont-de-Quercy, Montauban, Puycornet, Lauzerte, Beaumont-de-Lomagne, 

Montgaillard, Léojac. 

- Je constate que notre zone primaire rayonne faiblement et qu’elle est concentré 

sur Castelsarrasin et Moissac. Nous pouvons expliquer cela par le fait que, les 

clients ne me connaissent sûrement pas, mes produits sont peut-être trop chers il 

ne doit pas y avoir assez de choix ou il y a un manque de communication entre 

mon UC et les clients. Il faut donc s’attarder sur ces points qui sont importants. De 

plus, je constate que du côté ouest du Tarn-et-Garonne nous n’avons aucune 

parfumerie, ni de magasin de beauté. 

Analyse de l’impact des 

actions mises en œuvre 

- Je pense qu’il y a un manque de communication externe. 

Propositions d’axes 

d’amélioration ou de 

développement 

- Fidéliser la zone primaire pour pas qu’on nous la pique 

- Faire une opération de communication hors médias sous forme d’un flyer A5 et le 

distribuer à la zone primaire. Celui-ci doit être conforme à la norme APPA (Action, 

Prétexte, Proposition et Action). 

- Le prix des flyers s’élève à 250€ pour 1000. ( Canva ). 

- Il faudrait ouvrir une seconde parfumerie (franchisé comme la notre) du côté de 

l’ouest du Tarn-et-Garonne car il n’y en a aucune. 

Bilan personnel lié 
à l’activité 

- Lors de cette activité j’ai appris à utiliser l’outil GEOCLIP. Ainsi cela m'a permis de 

mieux comprendre l'utilité de faire une évaluation régulière de la zone de 

chalandise.  

- Si c’était à refaire j’aurais utilisé un CA plus récent afin d’avoir des résultats plus 

corrects. De plus, j’aurais utilisé le nombre de dépenses par an pour une personne 
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dans notre UC. J’aurais calculé combien il me faut de flyers pour toute notre zone 

primaire afin de pouvoir en distribué un dans chaque domicile, complété cela avec 

le temps que ça va nous prendre, qui va le faire, comment cela va-t-il se passer, le 

prix de l’essence. Donc se demander si il est rentable de le distribuer à tout le 

monde ou seulement les placer sur les parkings de la zone commerciale. 

 
Annexes du CRA : (liste des annexes) 
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Grille évaluation au fil de l’eau :  

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 Évaluation du professeur 

 

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  
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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) : 

 

 

 

 

 

 

Nom du professeur :  

 

Date évaluation : 






