La préparation des opérations
commerciales

Formation compléte sur les techniques et méthodes de préparation des actions

commerciales en point de vente




CHAPITRE 4

Vue d'ensemble du chapitre

Ce chapitre aborde les différentes phases de préparation des opérations commerciales dans un contexte de vente au détail. Nous
examinerons en détail quatre domaines essentiels qui constituent le socle de toute stratégie commerciale efficace en magasin.

Opérations
promotionnelles
Préparation, valorisation et
négociation des actions
promotionnelles

Gestion des soldes

Réduction des prix et respect
des réglementations
commerciales

Animations
commerciales

Création d'événements et
dynamisation des ventes en
magasin

Signalétique et
communication

Mise en place des supports
informatifs et promotionnels



SECTION 4.1

Les opérations promotionnelles

Les opérations promotionnelles constituent un levier commercial majeur pour dynamiser les ventes et attirer la clientéle. Elles nécessitent une
préparation rigoureuse et une coordination efficace entre les différents acteurs de la chaine commerciale.

La réussite d'une opération promotionnelle repose sur quatre piliers fondamentaux : la sélection pertinente des articles & mettre en avant, la
négociation efficace avec les fournisseurs pour obtenir des conditions avantageuses, la préparation logistique des produits et la mise en
place des supports de communication adaptés.



Préparation des promotions

Phase de planification Sélection des produits

La préparation d'une opération promotionnelle commence par une Le choix des articles a promouvoir doit tenir compte de plusieurs
analyse approfondie du calendrier commercial et des opportunités critéres : la saisonnalité, la rotation des stocks, les marges

de marché. Il est essentiel didentifier les périodes clés ou les clients disponibles et l'attractivité pour la clientéle cible.

sont les plus réceptifs aux offres spéciales. ) ) o o )
Il est important de créer un mix équilibré entre produits dappel qui

Cette phase inclut 'étude des performances passées, lanalyse de la géneérent du trafic et produits a forte marge qui assurent la
concurrence et la définition d'objectifs quantifiables en termes de rentabilité de l'opération.
chiffre d'affaires et de marge.



Articles a valoriser

La valorisation des articles en promotion nécessite une attention particuliere pour maximiser leur visibilité et leur attractivité aupreés des
clients. Le merchandising joue un réle crucial dans la mise en valeur des produits promotionnels.

Produits d'appel Produits saisonniers Nouveaux produits

Articles trés attractifs vendus & prix Marchandises liées & une période Lancements récents qui bénéficient
coltant ou & faible marge pour générer spécifique de 'année qui nécessitent souvent d'un soutien promotionnel des
du trafic en magasin. Ces produits une rotation rapide. Leur mise en avant fournisseurs. Leur présentation doit
doivent étre positionnés doit étre anticipée et leur emplacement mettre en avant leurs caractéristiques
stratégiquement en téte de gondole ou optimisé pour capter attention. innovantes et leurs avantages

en zone de passage importante. distinctifs.



Négociation avec les fournisseurs

La négociation commerciale avec les fournisseurs est une étape déterminante qui conditionne la rentabilité des opérations promotionnelles.
Elle requiert une préparation minutieuse et une connaissance approfondie des conditions du marché.
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Analyse préalable Définition des objectifs

Collecter les données de vente, évaluer les stocks disponibles et Etablir des objectifs clairs en termes de remise tarifaire, de

identifier les leviers de négociation en fonction du volume dachatet  participation financiére du fournisseur, de mise & disposition de PLV et
de la relation commerciale établie. de conditions de paiement.
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Conduite de la négociation Formalisation de I'accord

Présenter une argumentation solide basée sur les volumes Etablir un contrat détaillant les conditions négociées, les
prévisionnels, la visibilité offerte en magasin et les opportunités de engagements de chaque partie et le calendrier de mise en ceuvre de

développement mutuel. l'opération promotionnelle.



Mise en place des supports

Supports essentiels

La communication visuelle en point de vente est
indispensable pour informer et attirer les clients vers
les promotions.

o Affiches et banderoles signalant les zones promotionnelles
o Etiquettes de prix mettant en évidence les réductions

e Présentoirs et displays fournisseurs pour la mise en scéne
e Stop-rayons et chevalets indiquant les offres spéciales

e Kakémonos et vitrines thématisées pour limpact visuel

La cohérence graphique et la clarté des messages sont primordiales pour garantir
l'efficacité de ces supports de communication.
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SECTION 4.2 DISCOUNT

La gestion des soldes

Les périodes de soldes constituent des moments commerciaux intenses qui
nécessitent une organisation rigoureuse et le respect strict d'un cadre
réglementaire précis. La gestion efficace des soldes permet d'écouler les stocks
tout en maintenant une rentabilité acceptable.

Cette section aborde les différentes dimensions de la gestion des soldes : la
stratégie de réduction des prix, les techniques de marquage des articles, le
respect des obligations Iégales et la mise en ceuvre des démarques successives
pour optimiser la rotation des invendus.
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Réduction des prix

La stratégie de réduction des prix pendant les soldes doit étre élaborée avec soin pour trouver le juste équilibre entre attractivité commerciale
et préservation de la marge. Une approche progressive permet d'optimiser le chiffre d'affaires tout au long de la période.

Premiére démarque Démarque finale
Réduction initiale de 20 & 30% pour lancer la période de soldes et Réduction de 60 & 70% en fin de période pour liquider les derniers
attirer les premiers clients tout en conservant une marge stocks et libérer lespace pour la nouvelle collection.
acceptable.
1 2 3
Deuxiéme démarque

Réduction de 40 & 50% appliquée apres 2 & 3 semaines pour
accélérer Iécoulement des articles d rotation moyenne.



Marquage des articles

Techniques de marquage

Le marquage des articles soldés doit étre visible, clair et conforme
aux exigences légales. Chaque article doit afficher le prix de
référence (prix le plus bas pratiqué au cours des 30 derniers jours)
et le nouveau prix soldé.

Plusieurs méthodes coexistent : les étiquettes adhésives de couleur
vive, les pinces ou clips de prix, les marqueurs textiles pour certains
articles, et les affichettes mobiles pour les présentations collectives.

Lutilisation de codes couleur peut faciliter la gestion : une couleur
par démarque permet didentifier rapidement le niveau de
réduction et simplifie les opérations de changement de prix lors des

démarques successives.




Respect des réglementations

Le cadre réglementaire des soldes est strict et impose des obligations précises aux commercants. Le non-respect de ces regles peut

entrainer des sanctions administratives et pénales importantes.

Périodes légales

Les soldes se déroulent deux fois par an
pendant des périodes fixées par décret :
soldes d'hiver pendant 6 semaines &
partir du deuxieme mercredi de janvier et
soldes d'été pendant 6 semaines a partir
du dernier mercredi de juin.

Affichage des prix

Lobligation d'afficher le prix de référence
et le nouveau prix de maniére lisible et
non équivoque. Le prix de référence doit
étre le prix le plus bas pratiqué au cours
des 30 jours précédant les soldes.

Nature des articles

Seuls les articles commercialisés depuis
au moins un Mois peuvent étre soldés.
Lintroduction de marchandises
spécialement achetées pour les soldes
est interdite et constitue une pratique
commerciale trompeuse.



Etapes des démarques successives

La gestion des démarques successives nécessite un suivi rigoureux des stocks et une analyse continue des ventes pour ajuster la stratégie en
temps réel. Lobjectif est de maximiser le chiffre d'affaires tout en minimisant les invendus en fin de période.

Décisionde Application des
démarque réductions
Choisir niveau et timing Implémenter prix et mises
des réductions. ' en avant.
Analyse des ventes I Evaluation &
Evaluer performances et CljUStement

rotations de stock. Suivre impact et recalibrer

stratégie.

Ce processus cyclique permet dadapter la stratégie de prix en fonction de évolution des ventes et de la concurrence. Un systéme
informatique performant facilite le suivi en temps réel et lautomatisation des changements de prix selon des régles prédéfinies.



SECTION 4.3

Les animations commerciadles

Les animations commerciales constituent un levier puissant pour créer du trafic en magasin, renforcer l'attractivité de I'enseigne et stimuler
les ventes. Elles permettent de sortir de la routine commerciale et de créer une expérience dachat mémorable pour les clients.

Une animation réussie combine plusieurs éléments : une thématique attractive, une mise en scéne soignée de lespace de vente, des offres
commerciales spécifiques et une communication efficace avant et pendant événement. La planification et la préparation sont essentielles
pour garantir le succés de ces opérations.



Mise en place des animations

Conception de 'animation

Définir les objectifs commerciaux, choisir la thématique,
sélectionner les produits mis en avant et déterminer les offres
spéciales associées a Iévénement.

Installation en magasin

Aménager lespace dédié, installer les décors et supports visuels,
mettre en place les produits et vérifier le bon fonctionnement de
tous les éléments.

Planification logistique

Organiser lapprovisionnement en produits, commander les
supports de communication, prévoir les besoins en personnel et
établir le planning détaillé de l'opération.

Animation et suivi

Assurer la présence et la formation du personnel, maintenir la
qualité de la présentation tout au long de Iévénement et mesurer
les résultats obtenus.



Thématisation de I'espace

Principes de thématisation

La thématisation transforme l'espace de vente en univers immersif
qui capte l'attention et favorise lacte d'achat. Elle doit étre
cohérente, attractive et facilement identifiable par les clients dés
l'entrée du magasin. SEAISON COLLECTION

Poricenation

SEASOAL COILECTION
8 T)BNervent hoos

Les éléments de décoration doivent créer une ambiance spécifique

tout en mettant en valeur les produits. L'éclairage joue un réle
crucial pour créer latmospheére désirée et guider le regard vers les
articles mis en avant.

Les thématiques peuvent étre saisonniéres (Noél, Paques, rentrée scolaire), événementielles (Saint-Valentin, féte des méres) ou liées & des
tendances culturelles. Limportant est de créer une cohérence visuelle forte qui se décline sur tous les supports : vitrines, tétes de gondoles,
flots centraux et zones de caisse.



Création d'événements commerciaux

Les événements commerciaux vont au-deld de la simple promotion : ils créent une expérience unique qui fidélise la clientéle et génére du
bouche-a-oreille positif. La variété des formats permet de s‘adapter aux différents objectifs et cibles.

Démonstrations produits Ateliers pratiques Soirées privées

Présentation interactive des articles avec Sessions d'apprentissage ou les clients Evénements exclusifs réservés aux clients
possibilité de test et d'essai. Un animateur acquierent des compétences liées aux fidéles ou membres du programme de
expert explique les caractéristiques et produits vendus. Ces ateliers créent de la fidélité, créant un sentiment dappartenance
avantages des produlits. valeur ajoutée et renforcent I'expertise et de privilége.

percue.



Dynamisation de la vente

La dynamisation de la vente pendant les animations repose sur plusieurs leviers complémentaires qui stimulent lacte d'achat et augmentent
le panier moyen. Léquipe de vente joue un réle central dans ce processus.

Offres flash

Promotions limitées dans le
temps créant un sentiment
durgence. Annoncées
régulierement pendant
lanimation pour maintenir
l'attention et encourager les
achats impulsifs.

Ventes
complémentaires

Suggestions d'articles
associés pour compléter
lachat principal. Formation
du personnel aux techniques
de cross-selling et up-selling
adaptées a chaque produit.

Lots et bundles

Regroupements de produits
complémentaires & prix
attractif. Ces offres
augmentent le panier
moyen tout en simplifiant la
décision d'achat pour le
client.

Animation du
personnel

Mobilisation et motivation
des équipes avec des
objectifs spécifiques.
Création d'une émulation
positive qui se transmet a la
clientéle et renforce la
dynamique commerciale.



SECTION 4.4

Signalétique et communication
point de vente

]

La signalétique en point de vente constitue un élément essentiel de I'expérience
client. Elle facilite l'orientation dans lespace commercial, informe sur les produits
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et les offres, et contribue & lidentité visuelle du magasin.

Une signalétique efficace doit étre claire, cohérente et parfaitement intégrée a
laménagement du magasin. Elle guide le parcours client, met en valeur les zones
promotionnelles et optimise l'efficacité commerciale en dirigeant les flux vers les
zones stratégiques.




Création de panneaux informatifs et affichage des
promotions

Panneaux informatifs Affichage promotionnel

Les panneaux informatifs renseignent les clients sur lorganisation Laffichage des promotions capte l'attention et oriente les clients
du magasin, les services disponibles et les caractéristiques des vers les offres spéciales. La hiérarchie visuelle doit étre claire pour
produits. lls doivent étre positionnés aux points de décision du distinguer les messages principaux des informations secondaires.

parcours client.

Affiches grand format en vitrine et dans le magasin
e Plans de magasin d l'entrée indiquant les différents univers

Banderoles suspendues signalant les zones promotionnelles
¢ Signalétique directionnelle pour les rayons et services

Chevalets et displays aux points stratégiques
e Fiches produits détaillant les caractéristiques techniques

Etiquettes promotionnelles sur les produits concernés
e Informations sur les conditions de vente et garanties



Pictogrammes de prix et guides de visite

Les pictogrammes et guides facilitent la compréhension rapide des informations et améliorent lautonomie des clients dans leur parcours

d'achat. Leur conception doit privilégier la simplicité et 'universalité.

&

Pictogrammes de prix

Symboles visuels indiquant les différents
niveaux de prix, les promotions en cours ou
les avantages fidélité. lls permettent une
identification rapide des bonnes affaires et
facilitent la comparaison entre produits. Les
couleurs jouent un réle important : le rouge
pour les promotions, le vert pour les prix bas
permanents.
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Guides de visite

Plans détaillés du magasin disponibles &
I'entrée ou sur support digital, présentant
l'organisation des rayons, lemplacement des
services et les zones thématiques. Ces
guides peuvent étre personnalisés selon les
événements commerciaux et intégrer des
suggestions de parcours optimisés pour
découvrir les nouveautés ou les promotions.

Signalétique de service

Panneaux indiquant les services disponibles
(conseil, SAV, retrait commande, caisse
rapide) avec des pictogrammes normalisés
facilitant la compréhension. Cette
signalétique améliore l'expérience client en
rendant les services facilement accessibles
et en réduisant le temps de recherche.



