
LIVRE BLANC

Comment utiliser la

GÉO-INTELLIGENCE
pour concevoir des campagnes locales performantes ?
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La géo-intelligence au service du marketing, 
ou géomarketing, est une analyse du 
comportement des individus en tenant compte 
des données géographiques, comportementales 
et sociodémographiques. C’est un outil d’aide à 
la décision pour optimiser votre communication 
de proximité.
Pourquoi utiliser la géo-intelligence ? Parce 
qu’une connaissance approfondie de votre 
zone de chalandise, de votre marché et de votre 
environnement est indispensable pour mener 

Comprendre son environnement

Personnaliser ses actions de communication

Analyser les résultats.

COMPRENDRE LA GÉO-INTELLIGENCE AU 
SERVICE DU MARKETING LOCAL

PARTIE 1

DÉFINITIONS :

La géo-intelligence est donc un outil d’aide à la décision stratégique en 3 étapes :

des actions de communication et de marketing 
efficaces : mieux ciblées, plus personnalisées et 
en limitant la dispersion publicitaire. En effet, les 
points de vente ont tous des zones géographiques, 
des concurrents et des consommateurs différents 
qu’il leur faut connaître pour concevoir des 
campagnes de communication ciblées. 
Nous sommes à l’air de la data, il est donc 
devenu incontournable d’investir intelligemment 
dans les études géomarketing pour booster son 
chiffre d’affaires.

« Dis-moi qui tu es,  
je te dirai où et qui sont 

tes clients et tes  
prospects »
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La géo-intelligence repose sur de la data 
qualifiée et géolocalisée, de bons outils 
statistiques et des experts capables d’exploiter 
ces éléments, pour produire des analyses qui 

Chez MEDIAPOST, les données internes qualifiées (dans toute la France) sont mises à jour 
deux fois par an et nos experts réalisent des études sur-mesure selon le besoin de chaque 
client, en croisant si besoin sa base de données clients avec nos données territoriales.

Le nombre de foyers adressables selon différents canaux de communication

 La composition et le profil sociodémographique des foyers

 Les caractéristiques d’habitats sur ma zone

 Les habitudes de consommation ou les centres d’intérêts des foyers de la zone

 L’impact des points de vente concurrents sur la zone

 Le taux de pénétration du point de vente sur sa zone

COMMENT CELA FONCTIONNE ?

QUELLES INFORMATIONS PEUT-ON TIRER  
D’UNE ANALYSE GÉOMARKETING ?

L’analyse croisée des données permet par exemple de connaître :

vont venir éclairer votre compréhension de votre 
zone géographique et vous aider à prendre les 
bonnes décisions. 

À SAVOIR

Avec ses 35 ans d’expertise en géomarketing, MEDIAPOST vous accompagne pour vos 
besoins en communication de proximité.
Nos données internes qualifiées (dans toute la France) sont mises à jour deux fois par an et 
nos experts réalisent des études sur-mesure selon le besoin de chaque client, en croisant si 
besoin sa base de données clients avec nos données territoriales.

Ainsi en tant que dirigeant ou directeur d’une enseigne de bricolage par exemple, grâce au 
géomarketing, je pourrai identifier facilement les zones dans lesquelles on trouve le plus 
de foyers possédant un habitat individuel avec jardin, passionnés de bricolage et dont les 
dépenses annuelles en bricolage/jardinage sont supérieures à un certain montant.
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• 31 millions de données propriétaires  
(référentiel adresse mis à jours tous les 6 mois)
• Sources opendata dont 458 critères INSEE (critères sociodémographiques, 
typologies de ménage, logement, potentiels conso…)
• 6300 indicateurs KANTAR (promophiles, appétence médias…) 
• +2000 prestations géomarketing réalisées en 2021 
• Une grande variété des secteurs d’activités :  commerce alimentaire et non 
alimentaire, automobile, santé, social, loisirs, tourismes, médias, publicité, 
services aux entreprises, restauration, e-commerce, administrations, 
banques, assurances, immobilier, construction...

MEDIAPOST, UNE EXPERTISE DATA HISTORIQUE

 L’E
XPERT

QUI PEUT EN AVOIR BESOIN ?

Tous les réseaux de points de vente de proximité ont besoin de comprendre leur zone de 
chalandise et leur marché local. La géo-intelligence peut être utilisée dans de nombreux domaines : 
études de marché, gestion des forces de vente, merchandising, optimisation des campagnes 
de communication, croissance d’un réseau, performance d’un point de vente… 

Vous êtes directeur d’un magasin ?

La géo-intelligence est particulièrement pertinente pour la mise en place de vos campagnes 
de communication locales. Et oui, tout directeur de magasin a un fort besoin de disposer 
d’informations stratégiques et locales pour :

• Comprendre sa zone de chalandise
• Analyser son environnement concurrentiel
• Connaître ses clients et prospects et leurs comportements
• Construire son plan de communication en utilisant des solutions print et digitales complémentaires 
et optimiser ses budgets

Anselme Pereira
Responsable Geomarketing
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QUELS SONT LES BÉNÉFICES DU GÉOMARKETING ?

Mieux connaître vos consommateurs quel 
que soit votre secteur pour des campagnes de 
prospection multicanales plus performantes

Valider les quartiers 
à plus forts potentiels 
pour des campagnes 

de fidélisation 
optimisées

Identifier de 
nouveaux prospects 

pour vous démarquer 
de la concurrence 

Améliorer la connaissance 
de votre zone de chalandise 
et de vos clients pour rendre 

les messages plus percutants 
et optimiser l’assortiment de 

produits ou de services en 
magasin

Utiliser le canal de 
communication adapté à votre 

objectif et votre cible

Optimiser vos 
budgets et volumes 

de campagne

Améliorer la satisfaction 
de vos clients

80% des données d’une entreprise disposent d’une dimension géographique 
quel que soit le secteur d’activité et vous l’aurez compris, associées 

à des sources externes elles sont une mine d’or pour définir des stratégies de 
communication ! La géo-intelligence révèle la dimension géographique des 
données et permet de simplifier leur compréhension pour faciliter l’analyse et 
la prise de décision.

EN BREF, LE GÉOMARKETING VOUS PERMET D’OPTIMISER VOTRE STRATÉGIE DE 
COMMUNICATION LOCALE. MÊME SI VOUS N’ÊTES PAS EXPERT, APPUYEZ-VOUS SUR 
NOS DONNÉES, NOTRE ANALYSE ET NOS CONSEILS.



HISTOIRES DE CLIENTS

PARTIE 2
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Monsieur Lemoine, patron d’un point de vente 
alimentaire à Nancy, observe un changement des 
habitudes de consommation chez ses clients, 
ainsi que des évolutions de comportements 
d’achat. Depuis plusieurs mois, il voit son trafic 
en magasin baisser. Il sait qu’il va devoir adapter 
sa communication mais se pose une question 
fondamentale : « Où sont mes concurrents et 
quels sont les supports de communication 
les plus pertinents pour toucher ma cible ? » 
Autrement dit comment construire le meilleur 

HISTOIRES DE CLIENTS
PARTIE 2

APPÉTENCE MÉDIA ET GÉOLOCALISATION :  
COMMENT AUGMENTER SON TRAFIC EN MAGASIN

30% Le web

24% La télévision

23% L’imprimé publicitaire

3% Le SMS

Les consommateurs de Monsieur Lemoine déclarent préférer :

En fonction de l’analyse de sa zone et de son budget, Monsieur Lemoine sait qu’il est pertinent 
de choisir en priorité l’imprimé publicitaire et le web. Ce sont des leviers complémentaires 
et indispensables pour toucher la population de sa zone. Notamment hors centre-ville, là où 
l’imprimé publicitaire est le plus plébiscité.

mix média pour augmenter le trafic en magasin 
ainsi que le panier moyen ? Pour cela il a besoin 
de comprendre sa zone de chalandise (connaître 
le profil de ses clients, le potentiel de sa zone et 
ses concurrents).
Grâce à une étude géomarketing, réalisée par un 
expert et axée sur les préférences médias des 
consommateurs de sa zone, Monsieur Lemoine va 
savoir quels sont les canaux de communication 
à privilégier*.
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*pourcentage de la population déclarant leur canal de communication préféré pour recevoir la publicité

ÊTRE ACCOMPAGNÉ :

Chez MEDIAPOST, notre équipe d’experts est à votre écoute pour 
réaliser vos études géomarketing.
En fonction des résultats, nous mettons en place le plan de 
communication adapté à la fois au profil de votre cible, à ses 
appétences média et à son potentiel de consommation, mais 
également à vos objectifs en respectant de votre budget.

Bilan : 
En 10 jours et pour le même budget Monsieur Lemoine a optimisé son mix média. Ses actions de 
communication sont adaptées à chaque caractéristique de sa zone :  
ses investissements sont bien répartis.
Il a bénéficié d’accompagnement tout au long de l’opération, qui a été très rapide, pour lui 
permettre de commencer la mise en œuvre de son dispositif au plus tôt.

 L’E
XPERT

Anselme Pereira
Responsable Geomarketing
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Madame Lecomte, directrice d’un magasin 
La Foir’Fouille à Sens dans le 89, a besoin 
d’augmenter le trafic dans son point de vente, 
notamment en période creuse comme cela 
peut être le cas entre les soldes d’hiver et 
Pâques. 
Nos experts lui recommandent un dispositif 
de communication innovant afin de marquer 
les esprits : une campagne autour du Smart-
Catalogue renforcée par de la publicité sur 
Facebook.
Le Smart-Catalogue est un mini-catalogue 
digital personnalisé en fonction de son 

LA GÉOLOCALISATION AU SERVICE DU CATALOGUE DIGITAL : 
RÉENCHANTER SON POINT DE VENTE ET AUGMENTER LE PANIER 
MOYEN LORS DES PÉRIODES CREUSES

destinataire et médiatisé via du display sur 
des sites à forte audience.
Pour garantir la pertinence de ce dispositif 
digital, il est nécessaire que Madame Lecomte 
cible des consommateurs à forte valeur dans 
sa zone de chalandise : les consommateurs des 
enseignes de Bazar et Solderie.
Grâce à une étude géomarketing très précise, 
le profil sociodémographique de la cible est 
identifiée1.

56% de femmes

29% âgés de 25 à 44 ans

41% vivent dans une commune de moins de 20 000 habitants

31% ont un à trois enfants

Qui sont les clients en bazar et solderie ? 

Où se trouvent-ils ?
Les experts MEDIAPOST sont en mesure de localiser les quartiers dans lesquels ce profil est 
sur-représenté².
La zone de chalandise de Sens regroupe environ 43 000 foyers. Le ciblage permet de circonscrire 
la campagne de communication uniquement sur les 15 000 foyers les plus adeptes des enseignes 
Bazar et Solderie. La diffusion du catalogue digital va également être optimisée en croisant ce 
ciblage avec les zones où le taux de Stop Pub est élevé (les personnes qui n’ont donc pas été 
touchées par les campagnes d’imprimés publicitaires éventuelles). Ainsi, les bannières et les 
publicités sur Facebook seront accessibles uniquement sur les smartphones ou ordinateurs 
et tablettes localisés dans ces quartiers. Pas de déperdition et un public pré-ciblé qui recevra 
l’information avec encore plus d’appétence !

La Foir’Fouille
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1 - Le ciblage est le résultat d’une modélisation statistique, utilisant comme source de données l’enquête TGI Kantar (2021).
2 - Personnes ayant effectué un achat au cours des 12 derniers mois dans un magasin de l’enseigne Action, Babou, Centrakor, Gifi, la Foir’fouille, 
Noz, Tati et ou Hema
3 - Coût global de la campagne divisée par le nombre de personnes soumises à la publicité et s’étant rendues en magasin

Un partenariat gagnant : la sélection finale des quartiers touchés est optimisée grâce à la 
bonne connaissance du client de sa zone de chalandise et à l’expertise géomarketing reconnue 
de son conseiller MEDIAPOST.

Une campagne réussie !
La campagne a très bien fonctionné. Les chiffres de mesure sont confidentiels mais par rapport 
au benchmark habituel :

• Le taux de clics sur les bannières est presque 2 fois plus important 
• Au global (bannières + Facebook), le coût par visite3 en magasin est diminué de 40%

VERT : Sélection des quartiers ayant une forte appétence aux produits Bazar et un important taux de Stop Pub



DANS UN MONDE HYPER CONCURRENTIEL, IL EST DE PLUS EN PLUS DIFFICILE 
DE CAPTER VOS CLIENTS. GRÂCE À LA COMBINAISON DE SES EXPERTISES, 
MEDIAPOST VOUS PROPOSE DES COMBINAISONS TOUJOURS PLUS AGILES 

POUR ATTEINDRE VOS OBJECTIFS.

POUR PLUS D’INFORMATIONS

09 72 72 52 10


