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DENSITE DE POPULATION PAR COMMUNE : 625 682 habitants

L'étude :
1 024 foyers interrogés
Temps minimum : 3 minutes
Temps maximum : 32 minutes

Temps moyen : 12 minutes

TEMPS GLOBAL : 205 h 37

LEGENDE :

-n»;d.aoooov.ub.

[ 10000 &30 000 hab.

[ 500010000 hab.
[] 5005000 hab.

[] Moins de 500 habitans
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EVOLUTION DE LA POPULATION ENTRE LES RECENSEMENTS DE 1999 et 2014

LEGENDE

B s deso %
[ so%a so%
[ 10%3 so%
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Global département :
+ 12,23 %

De 2014 & 2020 :
+ 5,44 %




Département 17 :
53,1 % de foyers
fiscalisés

LEGENDE
[ 25 000533000 €

[ 20000425 000 €
[] 15000420000 € |
[ Moins de 15000 €
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LES MARCHES FREQUENTES

Comment avez-vous connu les marchés que vous fréquentez 2

(Base : foyers fréguentant les marchés pour l'achat des produits frais)

En % des citations - ] En % des répondants (réponses multiples)
Office de tourisme/Services
0,3% 0,4%
d communaux
Connait l'un des
1,0% I commergants I 1%
I Employés :

Par la famille, les amis,...

Publication /
Communication de la
commune

Bouche & oreille /
Réputation

A proximité

Habitude (sait qu'il est la,

60,9% I'a toujours fréquenté, etc...) 70,6%

80,0% 60,0% 40,0% 20,0% 0,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0%
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TYPES DE PRODUITS ALIMENTAIRES ACHETES EN PRIORITE SUR LES MARCHES

Quel(s) type(s) de produits achetez-vous en priorité 2
Par ordre de préférence — Sur moyenne pondérée en fonction du classement

(Base : foyers fréquentant les marchés pour I'achat de produits alimentaires)

£.) Fruits et [égumes 23.4 %

>~*‘~’ Poissons / Crustacés 21,8 %

% ﬂ Boucherie / Charcuterie 14,9 %
A

¢ :) Fromage 12,0 %

) Coquillages 6,5%

) Spécialités régionales 6,3 %

i}f "W Rétisserie / traiteur 55%

@ Produits laitiers 4,3 %

(Les fruits et légumes sont les produits alimentaires les plus achetés sur Ies]

marchés : 23,4 % en moyenne pondérée.
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TYPES DE PRODUITS NON ALIMENTAIRES ACHETES EN PRIORITE SUR LES MARCHES

Quel(s) type(s) de produits achetez-vous en priorité 2
Par ordre de préférence — Sur moyenne pondérée en fonction du classement

(Base : foyers fréquentant les marchés pour l'achat de produits non alimentaires)

47,17 %

16,0 %

15,0 %

6,0 %

6,0 %

5,0 %

3,0 %

1,1 %

Le prét-a-porter est le produit non alimentaire le plus acheté sur les ]

[ marchés : 47,1 % en moyenne pondérée.
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AUTRES COMMERCES / SERVICES FREQUENTES LES JOURS DE MARCHE

Quels autres commerces/services fréquentez-vous les jours de marché ¢

(Base : foyers fréquentant les marchés pour l‘achat de produits frais)

En % des citations En % des répondants (réponses multiples)

< 47,7 % Boulangerie
|

34,8 %

7,3 %

7,1 %

5,4 %

4,3 %

3,4 %

3,0 %

2,4 %

[ La boulangerie est le commerce le plus fréquenté les jours de marché. ]
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MOTIFS DE NON-FREQUENTATION DES MARCHES

Pour quelles raisons ne fréquentez-vous pas les marchés ¢

(Base : foyers ne fréquentant pas les marchés pour "achat des produits frais)

A du mal & marcher 3,7%
27,1 % des foyers ne fréquentent pas les marchés par
3,7% manque de temps (23,6 % des citations)

(ou horaires inadaptés ?)

Pas de besoin/posséde son propre
potager

Le stationnement peu pratique/Pas
de place

Préfére tout trouver au méme
endroit

Les jours/Horaires d'ouverture
La distance

Les prix pratiqués

Trop &gé

Pas I'habitude

Par manque de temps 27,1%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%
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AVENIR DU MARCHE

Dans l'avenir, le marché est il un mode de commerce qui est voué & disparaitre/voué a stagner/voué
a se développer 2

Base : au global

Au global, pour 53,8 % des foyers interrogés, le
marché est voué a stagner. Pour 33,4 % d’entre
eux, & se développer et 12,8 %, disparaitre.

(Base : foyers fréquentant les marchés pour I'achat des produits frais) (Base : foyers ne fréquentant pas les marchés pour I'achat des
produits frais)

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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PERENNISER LES MARCHES

Que faudrait-il mettre en ceuvre pour pérenniser les marchés du département ¢

(Base : au global)
Moins de charges pour les

1,8%
commercants
Horai lus &t . i .
oraires plus éfendus 2,3% 27,3 % des foyers interrogés estiment que pour
pérenniser les marchés du département, il faudrait
Plus de choix 2,5% rendre les prix plus attractifs.

Plus de produits frangais

Plus de commercants

Que tous les produits frais viennent de
petits producteurs que de la centrale

Moins de grandes surfaces

Ameliorer |ICICCGSSibiIifE, le pquin ’ le
g
stationnement

Faire plus de publicité

Prix plus attractifs 27,3%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0%
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POURCENTAGE DE CLIENTS ET DE NON-CLIENTS DES MARCHES

[52,4 % des foyers interrogés fréquentent les marchés pour I'achat de produits frais.]

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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POURCENTAGE PAR CANTON DES CLIENTS ET NON CLIENTS DES MARCHES

CLIENTS : 52,4 %

L 73 § ' <S&T ‘i ESgNFO/PotroowsLazﬂl

Y« SPG
3 4;\"/
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page 18
page 19
page 20
page 21
page 22
page 23
page 24
page 25
page 26
page 27
page 28

17



LIEUX D’ACHATS DES HABITANTS
Q 1.Quels sont les lieux privilégiés des habitants de CHARENTE-MARITIME pour les achats de produits frais 2

Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Ce que les commergants pensent que les Ce que les résidents ont effectivement répondu

résidents ont répondu L d i frai
5,0% es grandes surfaces frais 2,1%

(ex: GRAND FRAIS)

Les supérettes de quartier 4,0% w&

Les détaillants 9 4%
(primeurs, boucheries...) !

6,5%

15,9%

Directement au

17,7% producteur/agriculteur

6,1%

Les hypermarchés et
supermarchés

60,0% 40,0% 20,0% 0,0% 0,0% 20,0% 40,0% 60,0%

20,7%

34,3% Les marchés

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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MOTIFS DE FREQUENTATION DES MARCHES

Q 2. Pour quels motifs les habitants de CHARENTE-MARITIME fréquentent-ils les marchés ¢

Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Ce gue les commercants pensent que les

résidlents ont répondu Ce que les résidents ont effectivement répondu

Pour les horaires, les jours
d’ouverture

Par habitude #
f

Pour la proximité
Pour les prix pratiqués

Pour se promener

Parce que c’est le lieu le plus
approprié pour acheter des
produits de saison

Parce qu’on y connait un ou
plusieurs commercants

Parce que c’est le lieu le plus
approprié pour acheter des
produits frais

22,2% 34,8%

Pour la qualité des produits
Parce que c’est un lieu de vie et
de rencontres

22,6%

40,0% 20,0% 0,0% 0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A

19



MOTIFS DE FREQUENTATION D'UN COMMERCANT EN PARTICULIER POUR LES
PRODUITS ALIMENTAIRES

Q 3. Pour les produits alimentaires, pour quels motifs les clients des marchés choisissent-ils un commercant
en pc:r’riculier? Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Ce que les commergants pensent que Jes Ce que les résidents ont effectivement répondu

résidents ont répondu 2 6%
7

0,6%

Parce qu’il offre la possibilité
de déguster

Parce que c’est celui qui
communique le plus

2,9% 0,9%

§.
Par habitude 8,6% L

Parce qu'il est lui-méme le
producteur

Pour la présentation des
produits sur le stand

Pour ses prix

11 9% Pour ses conseils de choix, de
' conservation, de préparation

Parce qu’il bénéficie d'un

13,6% « bouche & oreille » favorable
17,5% Pour son sens du commerce,
son amabilité
19.6% Pour la fraicheur et la qualité
! de ses produits
50,0% 40,0% 30,0% 20,0% 10,0% 0,0% 0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%
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NOTORIETE DES COMMERCANTS

Q 4. Les clients des marchés connaissent-ils le nom des commercants chez qui ils achétent leurs produits ¢

Ce que les commercants pensent que les
résidents ont répondu

Ce que les résidents ont effectivement répondu

Non
61,1%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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MOTIFS DE FREQUENTATION D'UN COMMERCANT EN PARTICULIER POUR LES
PRODUITS NON ALIMENTAIRES

Q 5. Pour les produits non alimentaires, pour quelles motifs les clients des marchés choisissent-ils un

commercant en particulier?

Ce que les commergants pensent que les
résidents ont répondu
3,7%

3,9%

11,1%

13,1%

13,9%

14,5%

18,0%

50,0% 40,0% 30,0% 20,0% 10,0%

Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Parce que c’est celui qui
communique le plus

Par habitude

Pour la variété de son offre

Pour les marques qu'il propose

Pour la présentation des
produits sur le stand

Parce qu'il bénéficie d’un
« bouche & oreille » favorable

Pour ses conseils

Pour la qualité de ses produits

Pour son sens du commerce,
son amabilité

Pour ses prix

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A

Ce gue les résidents ont effectivement répondu

1,2%

fﬁ:

11,6%

46,5%

T T T T 1

10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%
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LA RELATION ET L'ECHANGE AVEC LES COMMERCANTS

80,0% -
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% -
30,0% -
20,0% -
10,0% -

0,0% -

satisfaisante +

Q 6.Comment qualifieriez-vous la relation que vous entretenez avec vos clients sur les marchés 2

Ce que les commercants pensent que les

55,3%

mTrés sofisfoisante

Trés

satisfaisante
98,3%

résidents ont répondu

m Satisfoisante

80,0% - 74,7%
70,0% -
60,0% -
50,0% -
40,0% -
30,0% -

20,0%

10,0% -
1,7% 0,0% 0,0%
T T | 0,0% -
» Neufre = Pas sotisfoisante  m Pas du tout mTrés sofisfoisante  m Sofisfoisante
(ni bonne, satisfaisante
ni mouvaise)

Trés
satisfaisante +

satisfaisante
98,7%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A

Ce que les résidents ont effectivement répondu

1,3% 0,0% 0,0%
[ I |
» Neutre = Pas satisfaisante  m Pas du tout
(ni bonne, satisfaisante
ni mauvaise)
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LA QUALITE DES PRODUITS VENDUS SUR LES MARCHES

Q 7.Les produits vendus sur les marchés sont ...

De moins bonne
qualité qu'en
grande surface
0,5%

y,

De meilleure
qualité qu'en
grande surface

Solde : 86,0%
+ 90,4 %

De meilleure
qualité qu'en
grande surface
90,9%

De qualité
identique
8,6%

Ce que les commercanis pensent que les
résidents ont répondu

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A

Ce que les résidents ont effectivement répondu

De moins bonne
qualité qu'en
grande surface
1,3%

Solde :
+ 84,7 %

De qualité
identique
12,7%
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MOTIFS DE NON-FREQUENTATION DES MARCHES POUR LES PRODUITS FRAIS

Q 10. Pour quelles raisons certains habitants ne fréquentent-ils pas les marchés pour les produits frais ¢

Lissage sur 100 % des réponses exprimées
Ce que les commercants pensent que les Ce gue les résidents ont effectivement répondu
résidents ont répondu

1,5% Eloignement

Trop agé

Difficultés & se déplacer

Prix pratiqués trop élevés

Pas de besoin/posséde son
propre potager

Mangue d’habitude

Inadaptation des jours et
horaires d’ouverture

Préférence pour les solutions de
type « fout sous le méme toit »

Manque de temps

23,7%

Difficultés de stationnement

25,6%

30,0% 20,0% 10,0% 0,0% 0,6% 1010% 20:0% 30,‘0%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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AMELIORATIONS POUVANT INCITER A FREQUENTER LES MARCHES POUR LES
PRODUITS FRAIS

Q 11.Quels changements/ quelles améliorations inciteraient les non-clients a fréquenter les marchés pour les
PrOdUHS 'FrOiS Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Ce que les commergants pensent que les
résidents ont répondu

Ce gue les résidents ont effectivement répondu

D'autres jours d’ouverture

a

X 5,0%
’
o
Davantage de choix Ff
S .
S
Horaires d'ouverture plus 121% =wmmmm== [ 38,6 % |
tardifs 4
4
Il‘
Plus grande proximité 20,0% ll‘
‘i
4
‘l
Plus grande disponibilité 17,9%
(refraité)
Baisse des prix 23,2%
38,0% Plus grande fa'cilité der
stahonnement/presence d'un
parking | ; - . ‘
40,0% 30,0% 20,0% 10,0% 0,0% 0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A



EVOLUTION DU METIER DE COMMERCANT NON SEDENTAIRE
Q 12. Le métier de commercant non-sédentaire est voué a ...

Ce que les commercants pensent que les Ce que les résidents ont effectivement répondu
résidents ont répondu

Se développer

Se développer 33,4%

26,2%

Solde : Solde :
+1,6% + 20,6 %

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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MESURES DE NATURE A PERENNISER LES MARCHES DE CHARENTE-MARITIME
Q 13.Que faudrait-il mettre en ceuvre pour pérenniser les marchés de CHARENTE-MARITIME 2

Lissage sur 100 % des réponses exprimées

Ce que les commercants pensent que les Ne pas faire venir n’importe qui Ce que les résidents ont effectivement répondu
résidents ont répondu 0,7% (bradeurs, etc...) 1,6%

Proposer davantage de choix
Etendre les horaires

Faire venir davantage de
commergants

Proposer des prix plus attractifs
Proposer davantage de produits
francgais
Que tous les produits frais
viennent de petits producteurs

Faire plus de publicité

Limiter l'installation de grandes
surfaces

Réduire les charges pour les
commercgants

Améliorer I'accessibilité, le
parking/stationnement

0,0% 10,0% 20,0% 30,0%

30,0% 20,0% 10,0% 0,0%

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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'investissement est facteur de croissance

Synthése

Synthése

page 30

page 31
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LINVESTISSEMENT EST FACTEUR DE CROISSANCE

Préalable Il faut innover, }

— { Investir }
— S
supplémentaires

s’améliorer

Réduit revenus ou
” résultats

Pour le maintien

) du résultat
Pour développer Nécessité
3 le CA o d'innover.e’r de J
communiquer

. Si vous C’est le concurrent o 1ot gt
4°) . : y : y prendra des parts
n'investissez pas — qui le fera — ,
de marché !

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A




« Inventons le marché de 22¢me sjecle »

mais nous n‘avons pas jusqu’au 227 siecle pour le faire !

« Profitons des organisations et des structures actuelles
pour renforcer I'atfractivité des marchés et leur redonner le
sens social que le marché doit avoir et gue fout le monde
lui concéde »

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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Quelques pistes ...

Plusreurs niveaux d’actions vis-a-vis des commercants existants :

Q Une refonte des contrats avec les municipalités, leur proposant une alternative :

- un stand occupé 12 mois,
- un stand libéré pendant la période de congé pour qu'il soit occupé par des tiers

Q Optimiser les stands vacants pendant les congés pour les proposer gratuitement a des
structures  économiques,  commerciales, sociales ou  artistiques de la  commune.

by

O Chaque commercant s'engage @ metire en ceuvre au moins deux promotions par jour de marché
(deux produits mis en avant) pour améliorer I'image Prix des commercants.

Q Communiquer sur les marchés

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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Quelques suggestion pour vitaliser les stands libérés ...

Les invités du monde économique

Les restaurateurs de la commune pourraient venir y faire des dégustations de leurs derniéres recettes, le
libraire y exposer « les dix derniers livres » venant d’étre édités.

Les invités du monde artistique

Le peintre local peut y exposer ses peintures.

L'écrivain local y dédicacer ses livres.

Les invités du monde social

Le CCAS de la Mairie pourrait venir sur ces stands pour renseigner, prendre des rendez-vous. Le Péle
Emploi pourrait prendre ces stands pour afficher des offres d’emploi, prendre des rendez-vous.

Les invités du monde politique

On peut imaginer que :

» |e Conseil Général au Régional y expose sur les grands chantiers menés sur le département, ou la
Région,

* |e député vienne y prendre des permanences,

* |a Coopérative Agricole locale y expose les produits, les semences, les techniques de cultures.

* |es écoles viennent exposer des informations pour leurs portes ouvertes.

* toutes les associations financées par les Mairies : |I"école de musique, les clubs du 32™e Gge, ...
viennent utiliser ces stands pour montrer ce qu’ils font, recruter des nouveaux membres,

= |"école de musique vienne avec ses guitaristes jouer pendant les marchés plutét que d’avoir des stands
vides.

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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Et pour finir !

L'instauration d’une cotisation sur la communication permettrait de communiquer sur ses événements tout
en maintenant |'attractivité des marchés et leurs donnant un autre réle, et en méme temps, d’éviter que les
commercants qui ne sont pas en congés soient pénalisés par une offre moindre des commercants.

Passez du mode « Marché » au mode « Monger ».

Dans |'avenir, il faut prévoir des halles dans lesquelles on pourra y frouver des tables pour
s'asseoir, manger par exemple la demi-douzaine d’huitres que |'on a pris & |"écailleur et le
verre de vin blanc que |'on aurait pris au caviste, ou |'assiette de fromages, ... de facon & ce

que cela soit aussi un lieu de vie et de restauration.

Voila le marché du 22¢me siecle 11/
Construire des halles en centre ville, n’est-il pas aussi nécessaire qu’une salle de sport 2
Quand démarrer ¢
Mais ... fout de suite !

CCI LAROCHELLE-LES MARCHES-15-A
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