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Introduction 

Mais les mutations que connait la société, actuellement, telles que la 
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1. Qu’est-ce que le géomarketing et quels sont ses enjeux ?

compte d’autres critères que celui de la distance et du temps, en proposant de 

Cependant le consommateur n’a cessé d’évoluer, et ces modèles 
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Figure n°1 : 
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Les outils géomarketing :

Tableau n°1 : 

Utilisations 
possibles

Exemples

Commerciale

Etudes 
la construction d’une  typologie de clients, et la préparation de stratégies 



la revue des sciences commerciales n°20la revue des sciences commerciales n°20la revue des sciences commerciales n°20la revue des sciences commerciales n°20la revue des sciences commerciales n°2096

Figure n°2 : 
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Les applications du géomarketing : 

Problématique Entreprise 

Problématique Discipline 

Applications opérationnelles

+
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Figure n° 3: 

Figure n°4 : 
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Amélioration des capacités des ordinateurs de calcul qui ont amélioré la 

Figure n° 5:

Temps

-
nées 

le client 
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Tableau n°2 : 

Les caractéristiques socio-
économiques
La concurrence

vente
Le produit

L’analyse, le décryptage et la modélisation de toutes ces données vont 

campagnes de communication grâce à une meilleure adaptation du message 

Tableau n° 3: 

Les nuages de localisation 
des clients sont connues, comme autant de nuages de points dont 

La localisation des 
demandes d’information 

à fort potentiel 

L’organisation du suivi en place des actions de suivi visant l’entretien et la 

Elargissement de l’offre 
et services périphériques

Etre à l’écoute de ses clients permet non seulement 

également certains services complémentaires 

des Zones de chalandise 
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mais également en agissant dans le maintien et le développement de la relation 

Tableau n° 4:

Problématique Applications
Localisation 
Mise en place d’un maillage de points de 

Repérer la localisation des 
concurrents 

de vastes aires d’attraction

concurrentielle
2. Géomerchandising

de promotion,
3. Relation client 

Localisation des prospects les plus 
intéressants

résultats 
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Figure n°6 : 
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Conclusion : 

Algérie surtout que l’entreprise peut l’appliquer autant à un niveau stratégique 
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