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Notions de géomarketing

Nombre de périodes

20 périodes

Horaires Cours le samedi matin de 8h30 a 10h45 a partir du 13 avril 2024
CHARGE DE COURS

Titre(s) Master, Bachelier et/ou expérience professionnelle dans le domaine

Statut Chargé de cours OU expert (cours technique)

Rémunération

Chargé de cours

Master : bareme 501 et bareme 502 si CAPAES
Bachelier : bareme 346

Expert : baréme 388 ->53,59€ brut/période

Programme de ce cours :

L’étudiant sera capable :

1.1. Circuits et politique de distribution

+ d’analyser, en termes de volume et de tendances, les différentes formes de commerces (intégré
ou concentré, indépendant, associé) ainsi que les différents modes de distribution (ambulant,
automatique, par correspondance, téléachat, télémarketing, foires, grandes surfaces, Pop-up

stores, ventes par internet, village de marques,...) ;

+ de définir la stratégie marketing d’un distributeur et optimiser la coordination entre commerce

physique et commerce digital (Stratégie Phygitale) ;

* & o o

de caractériser I'organisation, les principes, les méthodes et les pratiques du e-commerce ;
d’analyser les techniques de distribution des produits et services commercialisés;

d’utiliser les NTIC pour optimiser le parcours clients ;

d’examiner des contrats de distribution tels que agence commerciale, concession, franchise,...,

et d’en expliciter les clauses essentielles.

face a des situations concrétes de la vie professionnelle mettant en ceuvre des stratégies marketing ,

+ d’analyser la fonction de distribution en identifiant les caractéristiques logistiques et

commerciales des cas présentés, ainsi que le réle des différents acteurs et intermédiaires;

+ d’identifier le circuit de distribution en précisant sa longueur, sa stratégie, sa forme et son mode ;

a partir d’un produit ou d’un service cible, en fonction d’une clientéle visée,

+ de déterminer une stratégie optimale de distribution dans une approche omnicanale en prenant

en compte les indicateurs de performance et I'expérience utilisateur.
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1.2. Notions de géomarketing

+ d’appréhender le fonctionnement d’un SIG- Systeme d’Informations Géographiques- compilant
des bases de données internes (localisation des clients, comportements d’achat,..) et des bases
de données externes (richesse vive, localisation des concurrents, activités économiques, flux
commerciaux,..) ;

+ d’évaluer le potentiel/saturation du marché a partir de modeles (application des lois de Newton,
Reilly, modeles de I'attractivité relative des zones commerciales,..) ;

+ d’appliquer les principes du géomarketing opérationnel pour déterminer une localisation
optimale du point de vente en justifiant son choix ;

+ de définir des actions de marketing digital basées sur la localisation des clients ;

1.3. Merchandising

A partir de cas concrets mettant en jeu la distribution de produits et de services via le magasin
physique et/ou I'e-shop,

¢ d’analyser et d’appliquer des stratégies et des techniques de merchandising afin :

o d’organiser le magasin physique et/ou I'e-shop de maniére optimale (choix commerciaux,
assortiment des produits/services, logique d’implantation des produits et des services,
univers de consommation, espaces a theme, ....) en fonction du type de clientele ;

o d’optimiser les ventes et la rentabilité du magasin physique et/ou de I’e-shop en répondant
aux attentes des clients (présentation attractive des produits/services, informations
commerciales, promotion, ..) et en suscitant des achats impulsifs (expérience client,
indicateurs économiques, stratégies de web-to-store, stratégies d’up-ou de cross-selling,..) ;

¢ d’appliquer des techniques de digitalisation d’un point de vente, comme la PLV digitale, les bornes
interactives, les applications proposées aux consommateurs, la coordination entre les actions de
commerce digital et les actions de présentation des produits en magasin ;

¢ de proposer des pistes de solutions en termes d’organisation du magasin physique et/ou de I'e-shop
et de présentation des produits/services (attribution des linéaires, catalogue en ligne, ...), en
justifiant ses choix.

¢ d’analyser les stratégies du trade marketing, du category management et de la gestion de la relation
fournisseurs ;

Candidature Par mail : carinedechamps@esa-namur.be
Par courrier : Rue du Collége, 8 a 5000 Namur
Téléphone : 081/22.15.80



mailto:carinedechamps@esa-namur.be

