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S422-1-2 LA CLIENTELE DE LôUNITE COMMERCIALE : APPROCHE 

ECONOMIQUE  
 
S422 La relation commerciale et son marché la client¯le de lôunit® commerciale 

S42 La relation commerciale Définir la notion de zone de chalandise et préciser ses 

m®thodes dô®valuation. 
Indiquer la structure et les caractéristiques géographiques 

et économiques de la clientèle. 

D®terminer lôattractivit® dôune implantation commerciale. 
Pr®ciser les m®thodes et les outils dôanalyse : cartographie, 

géomercatique, études. 
Distinguer et caractériser des groupes de clients ayant 

des comportements homogènes 
 

Synopsis : 

Introduction  :  
- Lôanalyse de la ZDC doit °tre faite r®guli¯rement 

- Il existe 3 types dôanalyse dont lôapproche ®conomique 

 

I Les facteurs influençant la fréquentation (pourquoi ?) 

A La loi de Reilly 

B les 3 facteurs de fréquentation 

C Pourquoi est-il important de connaitre sa ZDC ? 

II Détermination de la ZDC économique  (comment ?) 

  A Calcul du MPT Ą MPR Ą CA prévisionnel 
 B Les principaux indicateurs de performances 

Conclusion 

 

 

Int roduction 

Lôensemble des actions commerciales locales men®es dans la zone de chalandise sont souvent 

de la responsabilité du manageur. 

Le manageur doit se poser très régulièrement un ensemble de questions  
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Lôanalyse de a client¯le peut se faire sur le plan global ou sur le plan individuel 

Sur le plan global 3 approches sont mises en îuvre : 

 

- une approche géographique 

- une approche économique 

- une approche structurelle 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



S422-1-2 La clientiele de UC  Approche economique 2012  

1- Lôanalyse ®conomique 
 

Il faut ®valuer le CA potentiel maximum que lôUC peut r®aliser 

Ce calcul se fait en plusieurs étapes : 

1- effectuer une analyse géographique 

2- calculer le marché potentiel théorique MPT à partir du nombre de ménages, du revenu 

moyen et des coefficients budgétaires (ou des dépenses nationales moyennes) et de 

lôindice de disparité de consommation  IDC ou de lô Indice de richesse vive IRV(page 

62) (= dépenses commercialisables DC)  

3- - évasion 

4- calcul du marché potentiel réel MPR  

5- -CA des concurrents  OU  Taux dôemprise de notre UC. Si CA-concurrents<MPR 

alors il existe des NCR 

6- Calcul du CA potentiel 

7- calcul du CA prévisionnel  CAP : évaluer les performances réalisées : on calcule 

régulièrement plusieurs indices (tableau De bord) 

 

 

Pour effectuer ces calculs on utilise des indicateurs 

 
IRV ă institut PROSCOP 

IDC ă CECOD (Centre dô®tudes du commerce et de la distribution) 

Autres ă Observatoire CETELEM , INSEE, NAVSA, (chambre syndicale nationale de 
Vente et Services Automatiques représente depuis 1955, tous les acteurs du secteur 
de la distribution automatique) 
 

Ces calculs demandent des sources dôinformation pour affecter une valeur aux 

variables. 

INSEE nombre dôhabitants ï équipements ï revenus ï dépenses commercialisables 

PROSCOP organisme qui donne le volume et la nature des dépenses des ménages 

pour chaque commune de France 

CECOD  

Enquêtes terrain 

Presse professionnelle LSA ï Point de vente 

Fichiers des soci®t®s priv®es dô®tude de march® : KALYX, Consodata... 
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ETUDES THEORIQUES:  
Etude a priori 

 

A- Analyse géographique : 

Première étape  
Analyse 

géographique 
  

-          Dessiner la zone de 
chalandise et la 
découper selon les 
courbes (isochrones 
ou isométriques)  

  
-          Repérer les points de 

vente, la concurrence  
  

Exemple 

 

B- Calculs 

 

 

 

 

Avec 

Nombre de clients potentiels = ensemble des clients résidant dans la zone. Attention 

ces clients peuvent être comptés en nb_ménages ou en nb_personnes 

Dépenses moyenne par client =  

Revenu en euros par an 

X Coefficient Budgétaire (% du revenu quôils consacrent ¨ lôachat du 

produit) Ce % est une estimation de la moyenne nationale (INSEE ou 

CREDOC ou Presse professionnelle) 

X Indice de Disparité de la Consommation et/ou IRV (afin de corriger les 

moyennes nationales en fonction de la zone géographique) Ces indices 

sont de la forme 103 : les habitants consomment 3% de plus que la 

moyenne nationale ou de la forme 95 : ils consomment 5% de moins que 

la moyenne nationale 
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Avec 

Evasion commerciale = 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 le Bon conseilé.. 

 

 

 

 

 

 

CA des concurrents : en ú 

CA Potentiel de notre UC : parfois nous nôavons pas le CA des concurrents MAIS, on 

nous donne directement notre CA Potentiel en % du MPR : côest notre Taux 

dôEmprise 

 

 

 

 

 


