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FICHE MÉTHODE

Lire une valeur locative commerciale
au-delà des mètres carrés

Pourquoi une vitrine de 6 mètres peut valoir plus que 30 m² de réserve
Dans un local commercial, la surface brute est rarement suffisante pour apprécier la valeur locative. La valeur se 
construit à partir de l’utilité commerciale réelle des surfaces : visibilité, accessibilité, profondeur, configuration, 
niveaux, réserves, sous-sol, mezzanine, étage et situation dans son environnement commercial.

Principe directeur : la pondération ne remplace pas l’expertise. Elle sert à rendre comparables des 
locaux qui ne le sont pas spontanément.

1. Idée centrale du post LinkedIn
Une vitrine de 6 mètres peut valoir plus que 30 m² de réserve parce que toutes les surfaces ne contribuent pas de la 
même manière à la commercialité du local. Le bon raisonnement ne consiste pas à multiplier une surface brute 
par un prix au m², mais à analyser l’utilité commerciale de chaque zone.

2. Les trois corrections indispensables
Correction spatiale : Toutes les zones d’un local ne valent pas 1 : vitrine, premiers mètres, fond de local, réserve, 
sous-sol, mezzanine, étage.

Correction fonctionnelle : Une surface de vente, une réserve, un atelier, un bureau ou un sanitaire ne produisent 
pas la même utilité commerciale.

Correction de situation : Un même local n’a pas la même valeur selon qu’il se situe en hypercentre, rue 
secondaire, galerie commerciale, zone commerciale ou périphérie.

3. Tableau indicatif de pondération des surfaces - boutique de plain-
pied
Les coefficients ci-dessous correspondent à des usages professionnels indicatifs pour apprécier une surface utile 
pondérée. Ils doivent être adaptés à la configuration réelle du local, à sa commercialité et au marché de 
comparaison.

Zone / nature de surface Coefficient indicatif Commentaires d’expertise

Zone de vente 0 à 5 m depuis la vitrine 1,00 Zone la plus directement commerciale : 
exposition, accueil, achat impulsif.

Zone de vente 5 à 10 m 0,80 à 0,90 Bonne utilité si le local reste lisible, 
lumineux et fluide.

Zone de vente 10 à 15 m 0,60 à 0,75 Utilité réduite sauf grande enseigne ou 
parcours client structuré.

Fond de boutique au-delà de 15 m 0,40 à 0,60 À apprécier selon visibilité, largeur, 
éclairage et continuité de vente.

Arrière-boutique / zone de préparation 0,30 à 0,50 Utile mais moins exposée au client.

Réserve de plain-pied accessible 0,20 à 0,40 Valeur fonctionnelle, non équivalente à la 
vente.
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Bureaux intégrés au commerce 0,30 à 0,60 Selon nécessité pour l’activité et 
accessibilité.

Sanitaires, locaux techniques 0,10 à 0,25 Surfaces nécessaires mais faiblement 
génératrices de valeur.

Angle commercial très visible Majoration qualitative +5 % à +15 % À ne pas cumuler mécaniquement si déjà 
intégré dans les références.

4. Étages, mezzanines, sous-sols : coefficients spécifiques
Les niveaux annexes sont souvent déterminants. Une mezzanine ouverte sur la boutique n’a pas le même poids 
qu’un étage fermé ; un sous-sol accessible au public ne se traite pas comme une cave de stockage.

Niveau / configuration Coefficient indicatif Points de vigilance

Mezzanine ouverte, visible depuis la vente 0,50 à 0,80 Bonne valeur si elle participe au parcours 
client et respecte les normes.

Mezzanine de stockage ou bureaux 0,25 à 0,50 Utilité réelle mais moindre commercialité 
directe.

Étage accessible au public par escalier 
intérieur

0,35 à 0,70 Dépend de la visibilité, de la largeur 
d’escalier et de l’usage réel.

Étage accessible par ascenseur / escalator 0,50 à 0,85 Plus fort si le flux client monte 
naturellement.

Étage non accessible au public / bureaux 0,25 à 0,45 Valeur fonctionnelle et administrative.

Sous-sol de vente aménagé et accessible 
au public

0,30 à 0,60 Dépend de l’escalier, hauteur, ventilation, 
sécurité et attractivité.

Sous-sol réserve saine, facilement 
accessible

0,15 à 0,35 Utile au commerce mais hors exposition 
client.

Sous-sol cave, accès difficile ou contraintes 
fortes

0,05 à 0,20 À retenir prudemment, parfois quasi nul 
selon l’état.

Cour, annexe, dépendance exploitable 0,10 à 0,40 Selon usage autorisé, accès et utilité pour 
l’activité.

Terrasse commerciale privative ou 
autorisée Analyse spécifique

Peut créer une forte valeur en 
restauration, mais dépend des 
autorisations.

5. Coefficients de situation : centre-ville, zone commerciale, galerie
Le coefficient de situation ne doit pas être confondu avec le coefficient de surface. Il corrige l’environnement 
commercial : flux piéton, accessibilité, stationnement, locomotive commerciale, visibilité, concurrence et pouvoir 
d’achat de la zone de chalandise.

Situation commerciale Coefficient indicatif de situation Lecture économique

Hypercentre prime / rue n°1 1,10 à 1,35
Forte visibilité, flux naturel, rareté, enseignes 
nationales.

Centre-ville actif / bonne rue commerçante 1,00 à 1,15
Référence de marché équilibrée, flux 
régulier, vacance limitée.

Centre-ville secondaire 0,80 à 1,00
Flux plus fragile, attractivité dépendante des 
locomotives voisines.

Rue tertiaire / faible commercialité 0,60 à 0,85
Valeur souvent tirée par l’accessibilité ou le 
loyer modéré.

Galerie commerciale dominante 1,10 à 1,40
Flux captif, marketing commun, charges 
élevées à neutraliser dans l’analyse.



Fiche méthode - Valeur locative commerciale et pondération des surfaces

Michel COPIN Expert judiciaire en immobilier - michelcopin@gmail.com

Retail park / zone commerciale visible 0,90 à 1,20
Très dépendant de l’accès voiture, parking, 
enseignes locomotives.

Zone commerciale secondaire 0,70 à 0,95
Risque de vacance, concurrence et 
dépendance automobile.

Périphérie isolée 0,50 à 0,80
Pertinent pour activités de destination, moins 
pour commerce d’impulsion.

Emplacement d’angle remarquable Majoration qualitative +5 % à +15 %
À apprécier sur la visibilité et le linéaire, 
sans double compte.

Stationnement immédiat rare ou impossible Minoration qualitative
Impact variable selon activité : restauration, 
santé, équipement, service.

6. Méthode de calcul d’une surface utile pondérée
1. Relever les surfaces réelles - Distinguer vente, réserve, étage, mezzanine, sous-sol, bureaux, sanitaires,
annexes.

2. Affecter un coefficient par zone - Ne pas appliquer un coefficient unique à l’ensemble du local.

3. Additionner les surfaces pondérées - Surface pondérée = somme des surfaces réelles x coefficients.

4. Comparer avec des références homogènes - Les loyers de comparaison doivent être retraités de manière
comparable.

5. Ajuster par la situation commerciale - Le flux, la visibilité, l’accessibilité et l’environnement peuvent corriger
le résultat.

6. Contrôler le non-double-compte - Ne pas majorer deux fois le même avantage : par exemple vitrine large +
angle + prix de comparaison déjà prime.

7. Exemples chiffrés
Exemple 1 - boutique centre-
ville Surface réelle Coeff. Surface pondérée

Vente 0-5 m depuis vitrine 30 m² 1,00 30,0 m²p

Vente 5-10 m 25 m² 0,85 21,3 m²p

Fond de boutique 20 m² 0,55 11,0 m²p

Réserve plain-pied 30 m² 0,30 9,0 m²p

Mezzanine bureaux 18 m² 0,40 7,2 m²p

Sous-sol réserve 35 m² 0,20 7,0 m²p

Total 158 m² réels 85,5 m²p

Lecture : le local affiche 158 m² réels, mais environ 85,5 m² pondérés. La réserve, la mezzanine et le sous-sol 
apportent une utilité, mais ne peuvent pas être assimilés à de la vente de premier rang.

Exemple 2 - comparaison rapide Local A Local B

Surface réelle totale 100 m² 130 m²

Linéaire de vitrine 6 m 3 m

Zone de vente lisible 70 m² 55 m²

Réserve / annexes 30 m² 75 m²

Surface pondérée estimée 82 m²p 72 m²p

Conclusion Plus petit mais plus commercial Plus grand mais moins utile

Lecture : le local le plus grand n’est pas forcément celui qui justifie la valeur locative la plus élevée. La 
commercialité se concentre souvent sur la façade, l’accès, la visibilité et la zone de vente exploitable.
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8. Checklist terrain avant toute conclusion
□ Le linéaire de façade est-il mesuré et qualifié ?

□ La profondeur utile de vente est-elle distinguée de la réserve ?

□ La mezzanine est-elle visible, exploitable, conforme et accessible ?

□ L’étage est-il réellement commercial ou seulement fonctionnel ?

□ Le sous-sol est-il accessible au public ou limité au stockage ?

□ Le local est-il situé en centre-ville, galerie, zone commerciale ou rue secondaire ?

□ Les loyers de comparaison ont-ils été retraités selon la même méthode ?

□ Les avantages de situation sont-ils déjà intégrés dans les références ?

□ Le coefficient de situation crée-t-il un double compte avec le prix de voisinage ?

□ Le bail, la destination et les obligations des parties modifient-ils l’usage réel du local ?

9. Conclusion opérationnelle
La surface pondérée n’est pas un exercice purement mathématique. C’est un outil d’explication de la valeur 
locative. Elle permet de comprendre pourquoi une vitrine large, une zone de vente visible et une bonne situation 
peuvent justifier une valeur supérieure à celle d’un local plus grand mais moins commercialement utile.

Formule à retenir : en immobilier commercial, un mètre carré n’a de valeur que par son 
utilité commerciale.

Note méthodologique. Les coefficients présentés sont indicatifs et doivent être adaptés à chaque expertise. La 
méthode ne dispense pas de l’analyse du bail, du marché local, de la destination des lieux, des obligations des 
parties, des facteurs locaux de commercialité et des prix pratiqués dans le voisinage.
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