S4221-2LA CLI ENTELE DE LOUNI TEAPRROUWMEE RCI AL E
ECONOMIQUE

S422 La relation commerciale etsonmarché || a cl i ent | e de | 6u
S42 La relation commerciale Définir la notion de zone de chalandise et préciser ses
m®t hodes dé®valuation.

Indiquer la structure et les caractéristiques géographiques

et économiques de la clientéle.

D®t er mi ner | dattractivit® doé
Pr®ciser | es m®thodes et | es
géomercatique, études

Distinguer et caractier des groupes de clients ayant

des comportements homogénes

Synopsis:
Introduction :
- Léanalyse de |l a zZDC doit °tre fait
- Il existe 3 types dbébanalyse dont |
| Les facteurs influencant la fréquentation (pourquoi?)
A La loi de Reilly
B les 3 facteurs de fréquentation
C Pourguoi esil important de connaitre sa ZDT
Il Détermination de la ZDC économique (commen®)
A Calcul du MPTA MPRA CA prévisionnel
B Les principaux indicateurs de performances
Conclusion
Introduction
Léensemble des actions commerciales |l ocal es

de la responsabilité du manageur.
Le manageur doit se pogegs régulierementn ensemble de questions
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Léanal yse de a suflepdandlobd ai suple planindiveluef ai r e
Sur | e plan global 3 @approches sont mises e

- une approche géographique

- une approche économique
- une approche structurelle
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l1-L6anal yse ®conomi que

I 1 faut ®valuer | e CA polseenti el maxi mum que
Ce calcul se fait en plusieurs étapes
1- effectuer un@nalyse géographique
2- calculer le marché potentiel théorigu®T a partir du nombre de ménages,réuenu
moyen et desoefficients budgétairgeu desdépenses nationales moyenetsde
| 6 i rdeldispaeté de consommatidBC o u  dneliceld@richesse ViRV (page
62) (= dépenses commercialisableBC)
3- - évasion
4- calcul du marché potentiel rédPR
5- -CA des concurrentOU T a u x d 6de nopre UCsSe CAoncurrents<MPR
alors il existe debICR
6- Calcul du CA potentiel
7- calcul du CAprévisionnel CAP : évaluer les performances réaliséesa calcule
régulierement plusieursdices (tableau De bord)

Pour effectuer ces calculs on utilise des indicateurs

INDICATEURS UTILISES
Indicateurs Définitions
Indicateurs géographiques Nombre d'habitants de la zone
Répartition de la population (par age, sexe, PCS)
Indicateurs économiques Revenu moyen par foyer
Dépense moyenne par foyer pour les postes considérés
Indice de richesses vives (IRV) Capacité d'achat des habitants de la zone pour I'achat d'un bien de consommation par rapport

a la capacité nationale (égale a 1)

Indice de disparité des dépenses | Part de la dépense concernée pour les ménages de la zone par rapport a la dépense nationale
de consommation (IDC) (égale a 100)

Indicateurs professionnels Taux d'attraction de la zone (nombre de passages en caisse par semaine pour 100 ménages

issus de la zone)

Taux de pénétration de la clientéle (part des clients potentiels de la zone qui fréquentent

['unité commerciale)

Chiffre d'affaires par m? et par an, par caisse

IRV & institut PROSCOP

IDCa CECOD(Cehre do6®tudes du commerce et de | a d
Autresa Observatoire CETELEM INSEE, NAVSA, (chambre syndicale nationale de

Vente et Services Automatiques représente depuis 1955, tous les acteurs du secteur

de la distribution automatique)

Cescalculsdeandend e s s o ur c e spout affectef uoe vateut auxo n
variables.

INSEEn o mb r e d 6édgapgementa neversus dépenses commercialisables
PROSCOP organisme qui donne le volume et la nature des dépenses des ménages

pour chaque comune de Frarec

CECOD

Enquétes terrain

Presse professionnelle LSAPoint de vente

Fichiers des soci ®t ®KALYXr Gons@ata... d 6 ®t ude de
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ETUDES THEORIQUES:

Etude a priori

A- Analyse géographique

Premiére étape - Dessiner la zone de Exemple
Analyse chalandise et la ; g
géographique découper selon les oo
. de situer %
courbes (isochrones st |13
ou isométriques) ndoeu
projet‘/, §
. . =
- Repérer les points de
vente, la concurrence S

B- Calculs

Nombre clients
potentiels

Dépense moyenne Marché Potentiel

par client Théorique

Avec

Nombre de clients potentietsensemble des clients résidant dans la zonentdte
ces clients peuvent étre comptés en nb_meénages ou en nb_personnes

Dépenses moyenne par client
Revenuen euros par an

X Coefficient Budgétairé % du revenu quodils consa
produit) Ce % est une estimation de la moyenne nationald&e@N®
CREDOC ou Presse professionnelle)

X Indice de Disparité de la Consommatetfou IRV (afin de corriger les
moyennes nationales en fonction de la zone géographique) Ces indices
sont de la forme 103les habitants consomment 3% de plus que la
moyennenationale ou de la forme 9%s consomment 5% de moins que
la moyenne nationale
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Avec

Evasioncommerciale= Somme des dépenses hors zone de chalandise.
Certains clients potentiels effectuent leur achats EN DEHORS de la zone de
chalandise car ils ne trouvent pas le Bon produit, au Bon prix, au Bon endroit
et avec | e Bon conseil é.

CA potentiel
= de l'unité

Marché CA des

concurrents

potentiel réel .
commerciale

CA des concurrentsenu

CA Potentielde notre UC par foi s nous nbdavons pas

nous donne directement notre CA Potentiel en % du MP&st Gotre Taux
dOEmMpri se
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