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COMMENT  APPRENDRE

o Etudiez attentivenent |e fascicule.

o Répondez par écrit a toutes |les questions qui y sont posées. Cela
vous ai dera non seul enent & apprendre, mais aussi a appliquer les
connai ssances acqui ses dans | es travaux dont vous serez ultérieure-
nment char gés.

o Apreés avoir vous-nméme étudi é |l e fascicule, discutez-en avec votre
formateur et vos coll egues stagiaires, puis participez aux exercices
pratiques organi sés par votre fornmateur.
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["Alliance Coopérative Internationale (ACl), grace a |'appui
financier fourni par "DET KG. SELSKAP FOR NORGES VEL"
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INTRODUCTION

Est-ce que ces piles étaient
sur | a deuxi éene étageére, ou sur
la troisienme? En haut a gauche?
Qu peut-étre dans | e dépdt? Nous
| es avons probabl ement toutes
vendues. Nous n'en avons pas
comandé hi er donc nous n'en
aurons pas pendant une senaine. ..

- q e EseN N
Marie attendait son tour. Elle A\ . S 7EE ===
regardait |es étagéres en pensant: S =1=l 171715 ;g}):j’/,.;«;
"Il n'y a pas de biscuits = ESLE AN O
aujourd hui? Qu' est-ce que =1=17171°
ces paquets rouges |l a en bas? = A=l ®
Non, ils ont |'air d é&tre chers... &%;b 52 Zl= g,t;gg
Et peut-étre que ce ne sont néne é? < S H\\

pas des biscuits. Je ferais
probabl enment m eux de renoncer
aux biscuits."

J
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Le personnel et les clients ont des probl enes dans ce nagasin a cause de

la mani ere dont |l es produits sont exposés sur |es étageres - |'ETALAGE
DES PRODUI TS.

Il's sont placés n'inporte ou sur |les étagéres. Cela pouvait encore
all er au début, quand | e nagasin ne vendait qu'une petite variété d' ar-
ticles, mais |l e conmerce a augnenté depuis, et il y a maintenant un plus

grand choix de produits a vendre; c'est |a que |es probl énes conmencent.



Cependant, ETALACER LES PRODUI TS ne doit pas étre un probl éne. Au
contraire, un gérant de nmmgasin qui connait |les techniques de |'étal age
verra un avantage pour | ui-méne, pour son personnel et pour ses clients

dans |' étal age des produits.

En utilisant ce fascicule dinstruction, vous pouvez apprendre |es REGES

DE BASE DE | ' ETALAGE DES PRODUI TS, autrenent dit coment:

@ Exposer les produits de fagon attrayante page 5

@ Exposer les produits de facon pratique page 17

@ Exposer les produits sans risque page 21

Ce fascicule concerne essentiellenent |es nagasins de vente au conptoir,

mais |a plupart des regles qui y sont énoncées s'appliquent égal enent

aux nmgasins de |ibre-service.

~—remarque! N

Encore une chose avant que vous ne commenciez 1'étude de ce

fascicule.

I1 n'y est pas fait mention de PROPRETE. C'est parce que la
PROPRETE est un sujet si important qu'il doit étre étudié
séparément. En attendant, retenez-bien que ce que vous
apprendrez sur 1'étalage des produits ne sera d'aucune va-
leur si vous ne gardez pas a 1'esprit 1'importance fonda-
mentale de la PROPRETE.




COMM!

5 -

ENT EXPOSER LES PRODUITS

DE FACON ATTRAYANTE
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Mari e, avez-vous essayé ces féves?
- Non, je ne les avais pas vues avant.
- Le prix est intéressant. Je vais en essayer une boite.
- Et ces serviettes. Quelle bonne affaire!
- Ah oui, des allunettes, bon... J'ai presque oublié d' en acheter.
- Il y a beaucoup de produits ici, Marie. Le magasin a certai nenment
plus d'allure maintenant.

- Qui, il est joli et bien range.

Marie et son amie sont nmmintenant treés satisfaites de |eur nagasin. [

y a eu un changenent - en m eux.

Leur dialogue refléte toute une série d' améliorations dans |a présenta-

tion des produits et |le nagasin parait maintenant trés attrayant. Miis

qu est-ce que |le gérant a donc fait? Vous remarquerez dans |es pages

suivantes qu'il a appliqué huit régles inportantes concernant |'étal age

attrayant des produits. Exam nons-1es une apres |'autre.



Aupar avant, tant
Marie que |les ven-

deurs avai ent des LE MAGASIN A
difficultés a trouver ILLEUREALLUR

| es objets dans |le
magasi n. Cétait
parce que |les produits étaient
pl acés sans ordre n'inporte ou

Mai s nmai ntenant Marie n'a pas de
probl éne pour trouver ce qu'elle
cherche. El |l e pense que | e maga-
sin est meux rangé. Q' est-ce
gque le gérant a donc fait?

DISPOSITION DES ARTICLES PAR GROUPES

Le gérant a nodifié |'arrangement des produits sur les étagéres et les a
exposés par groupes d' articles sinmlaires ou connexes. Par exenple, le
café, le thé et le cacao fornent un groupe. Les céréales en constituent
un autre. Les savonnettes, les dentifrices et |les brosses a dents font

encore |'objet d un autre, et ainsi de suite.

Lorsque |l es produits sont ainsi disposés, le client peut facilenment
voir ce que conprend chaque groupe. Par exenple, si tous les biscuits
sont exposés ensenble, Marie peut facilenment choisir ceux qu'elle
pr éf ére. Et en achetant du savon elle remarquera |l es brosses a dents

dont elle pourrait égal ement avoir besoin.

Les vendeurs peuvent naintenant trouver |es produits rapi denment et
facil enent. Il's savent ou chercher le café, |e savon ou | es brosses,

parce que chaque type d' articles a sa propre place
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PREMIERE REGLE:

PLACEZ LES PRODUITS PAR GROUPES




Cette premiere regle affecte tout |le systéene d' étal age du namgasin. Par

conséquent, vous devez vous appliquer a répartir les produits par groupes.

Répartissez les produits suivants en trois groupes:

(@
.' Riz, jus d'orange, lotion capillaire, lames de rasoir, farine

de mais, limonade, shampooing, vin, farine de blé, savon.

Groupe 1 Groupe 2 Groupe 3

Comment appelleriez-vous les trois groupes?
1 2 3

\

J

Voi ci une liste des principaux groupes de produits vendus dans | es nagasins:

1 Aliments frais

Cér éal es, graines et |égum neuses

3 Pain et patisserie

4 Lait et produits laitiers

5 Produits alimentaires traités et conserves
6 Sel, sucre, épices

7 Confiserie

8 Boi ssons

9 Cigarettes et tabac

10 Articles de toilette et de nettoyage

11 Articles de quincaillerie

12 Vétement s et chaussures

La liste est générale et peut ne pas convenir parfaitenent a votre naga-
sin. Si vous ne vendez pas de vétenents, par exenple, vous devriez

onettre ce groupe. Pour certains magasins, par contre, il pourrait étre
nécessaire d établir une liste plus détaill ée. Dans ce cas, les princi-

paux groupes devraient étre divisés en sous-groupes selon | es besoins



particuliers de chaque magasin. Les alinents frais peuvent étre divisés
en troi s sous-groupes: viande, poisson, fruits et |égumes. Les boi ssons
sont souvent réparties en: boissons chaudes (café, thé, cacao), jus de

fruit et sirops, |linonades, biéres, vins et spiritueux.

é )

. Ecrivez ci-dessous une nouvelle Tiste des principaux groupes
et sous-groupes de produits adaptée & votre magasin.




MARIE, AVEZ-YOUS e
’ CRAID ) o {Z
ESSAYE CES . TS
HARICOTS 2 (-7~
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Non, Marie n'avait pas essayé ces o 9—?’_—’0@// @
haricots, sinplenent parce qu'elle: = .
ne |l es avait pas vus. Conment
aurait-elle pu acheter quel que :
chose qu' ell e ne connai ssait pas? —

LA SURFACE DE VENTE

Il arrivait souvent au gérant d' oublier de retirer certains produits du

dépbét et de les nmettre dans |la surface de vente.

En tant que client, achetez-vous les produits qui se trouvent dans le
dépdt?  Non. Si vous ne | es voyez pas dans | e nagasin, vous y renoncez

tout sinpl enent.

Ainsi donc, si le gérant veut yendre certains produits encore faut-i

qu'il les expose. L'endroit ou ils doivent étre exposés, c'est la sur-
face de vente, et non le dépbt. Ce faisant, il économi se du travail
car il n'est pas nécessaire de renplir |les étagéres aussi fréquement.

\

vente? (Aprés tout, chacun sait que le sucre est en vente

" Pourquoi Tle sucre devrait-il &tre exposé dans la surface de
dans Te magasin). Ecrivez vos commentaires ci-dessous:

-
\_

DEUXIEME REGLE:

GARDEZ LA PLUPART DES PRODUITS DANS LA SURFACE DE VENTE,
ET NON DANS LE DEPOT.




Q) suspendriez-vous un mroir?

Prés du plafond ou prés du plancher?
Trés probabl enent, quel que part
entre |l es deux, |la ou vous pourriez
vous y regarder sans difficulté.

[l en est de néme pour |a plupart

des produits. Les clients n'ainent
pas se nettre a genoux pour voir ce
qu'il y a sur les étagéres pres du

pl ancher et ils ont tendance a ne
pas remarquer |es produits exposés
bi en haut au-dessus de leurs tétes.

AU NIVEAU DES YEUX

NON, JE NE LES

Al PAS VUS
<} I=l=lnlal=
’;: C)EEEGBGr?

La plupart des produits devrai ent donc étre exposés au niveau des yeux,

la ou les clients sont plus portés a les voir

Au besoi n,

| es étageéres

si tuées au-dessous de ce niveau devraient étre réservées aux articles de

base ou a ceux qui sont bien connus et que les clients n'ont vrai ment pas

besoi n de regarder avant d'acheter

" Voici une liste de produits.

qui devraient &tre placés au niveau des yeux.

' Sucre, corned-beef, farine, riz, thé, crayons, pommes de
terre, casseroles et savons,

Soulignez les cing produits

\
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TROISIEME REGLE:

PLACEZ LES PRODUITS AUTANT QUE POSSIBLE AU NIVEAU DES YEUX



Elle a cette inpres-

sion a cause d'un ILY A MAINTENANT
autre changenent. PROD
Aupar avant, personne BEAUCOUP DE Ul
ne renplissait |es 1C\, MARIE!
étagéres tant qu'elles izl [ e == = T
n' étai ent pas vides. Par exenple, 2%|=QZ3255 — ==
on ne nettait pas de nouveaux
. . P , R BEC|\ VA4 a0 & S
bi scuits sur les étagéres avant === =N
Lz . eloe T e | s \eo \NE=
que tous |es précédents n'aient - #k
été vendus. Ainsi, plusieurs Z |l K317
étageres étaient peu garnies et il 2= W= = =
avait de nonbreux espaces vi des. 7 .Y S0 X
y v fe s \ P . @';_rjE! Ox10- 7, ?/
Cela n'était pas treés attirant. —i={ag|8]|°|e @
Les clients avaient |'inpression 2%
gque |l e magasin était mal appro- o\
vi si onné. \

Les étagéres sont bien plus attrayantes maintenant qu'elles sont renplies
de produits. Et pourtant, |le gérant n'achete pas plus de produits que

d' habi t ude. Conment est-ce possible?

REMPLISSEZ LES ETAGERES

@ Tout d abord, les commis ont apporté |e plus de produits possible du

dépdt a la surface de vente (regle 2).

@ 11s ont décidé de ne pas utiliser les étagéres |es plus él evées aux-
quelles les clients ne portaient de toute fagon que peu d' attention
(régle 3). Cela leur a pernis de renplir les autres étagéres et de

réaliser un bel étal age.

@ Alafinde lajournée, toutefois, certaines étagéres étaient a nou-
veau vides et il n'y avait pas assez de produits dans | e dép6t pour

renplir tous les "trous". Que devaient-ils faire?

@ Passer une plus grosse commande pouvait étre une erreur. En effet,

conserver un stock plus inportant qu'il ne faut peut colter trés cher.

. Eh bi en, chaque matin | es conm s
avancai ent les produits sur |e devant
des étageres. L'étalage restait
attrayant et on avait |'inpression

gue |l es étagéres étaient pleines....

QUATRIEME REGLE:

REMPLISSEZ LE DEVANT DES ETAGERES
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C'EST AGREABLE ET

” s
BIEN PRESENTE
== e — (= (1= [~
06 == 71© =17 = ::;: pun P
cloels & I| -] A~
= 0-_-///,—_4///:_{ B | PO
D 372 | e lad QI =\%
—/4 ﬁ:~ —,

. . 27 || =171 = =
Cette inpression est probabl ement g (R == 1.~
due au fait que | e nagasin N=HE f;%/ °j / )
applique aussi une autre regle en ‘BE' = =
mati ére d' étal age des produits. L

LA "FACE" DES PAQUETS

[l s'agit d une régle sinple nmais tres inportante: placez toujours |les
paquets et les boites de face par rapport aux clients. La "face" d'un

paquet est normal enment brillante et attirante et peut étre facilenent

reconnue. Une telle présentation facilite | es achats aux clients.
COMME CECI PAS COMME CELA
i
A
|
8 — @ = % = " %—
MIEL MIEL MIEL : M4
!
4, 50 -l
T
i
i
I
aﬂ A o9 oo (Yo i
GONF)- CONF1- CONR- CONF- conFi-1 11§ Co
TURE TURE TURE Ture TURE 1

240

CINQUIEME REGLE:

MONTREZ LES PAQUETS DE FACE
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1
CEST UNBON
PRIX !
Sesas BORERG 83
) 390 z;"“‘ { '
Pour la plupart des clients, il est izg T 35 :: ';
essentiel de connaitre les prix des N MEOUR
produits qu'ils désirent acheter. (= PR
Mai s tous n'ainent pas |es demander. = WAL
¢lec Vel e v J4u
olo 9| -~ d ’ I irir
rag HA
AFFICHEZ LES PRIX q A
Ainsi, pour aider la clientéle, il faudrait afficher le prix de chaque

article dans votre magasin.

Le prix peut étre affiché sur le bord de |'étagére, en bas de chaque
article. Les étiquettes indiquant |les prix devraient étre suffisament

grandes pour que les chiffres puissent étre lus par les clients sans

difficulté - de Leur cété du conptoir.

COMME CECI PAS COMME CELA

ALO ALO || ALo

ALo | |ato ||ALO

G

TSNS SuN GED EED GMN GNS HED GED GHD SR G GEN TED BN GHD GEN Gme &N

(" Comment pouvez-vous fixer les étiquettes sur le bord des )

étagéres de fagon qu'elles ne tombent pas et puissent

étre changées facilement. Indiquez vos suggestions ci-
o dessous:

SIXIEME REGLE:

AFFICHEZ CLAIREMENT LES PRIX
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TIENS, DES ALUMETTES
JAVAI5 PRESQUE DUBLIE
Si ces petites boltes D'EN ACHETER
d' al lunettes avai ent /"‘:_:';’__:&__
ét &€ exposées sur les O oo T P — T
étagéres derriére le S AT ‘;’—__‘ P e
conptoir, il est peu N — = et
probabl e que Marie |les }{&;' Z QN =
aurait renmarquées. Mai s conme el - 2 = 5= =
|l es étaient posées juste devant 0@ —
elle sur le conptoir, elle les a b ) M
vues et s'est rappelé qu'elle v <:? e s
devait en acheter. Al E}
5

LES CLIENTS PRES DES PRODUITS

Il est inportant de laisser les clients s'approcher | e plus preées possible
des produits afin de leur faciliter |l es achats.

Pour cel a,vous devez pl acer | e conptoir aussi preées que possible des
ét ageres, laissant juste assez d' espace pour que |les vendeurs puissent

travaill er convenabl enent.

Mal gré tout, il se pourrait que les clients aient quelques difficultés a
bien voir les articles de petite di nension. Comment pourrait-on résoudre
|l e probl éme? Une solution vous a déja été indiquée: si |le conptoir est
suf fi samment grand, vous pouvez y poser certains articles de petite di-
mensi on, de préférence dans des casiers sous verre ou dans des bocaux.

devraient étre placés dans des casiers sous verre sur le

(. Quels petits articles vendez-vous dans votre magasin qui \
' comptoir? Donnez-en au moins cing exemples.

- y

f.' Y a-t-i1 d'autres facons de laisser les clients s'approcher )

des produits? Etudiez le dessin et notez vos propositions.

SEPTIEME REGLE:
LAISSEZ LES CLIENTS S'APPROCHER DES PRODUITS
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| magi nez que vous
soyez en nesure

d offrir des serviet-
tes aux clients a un
prix trés favorable,

9

OU que vous ayez une certaine
quantité de poisson en conserve
qu'il faut vendre avant qu'il ne
se détériore, et que vous décidiez
pour cette raison d' en réduire le
prix,

OuU encore que vous voudriez
attirer |'attention des clients
sur une nouvel | e marque de sauce
tomat e

_..ET CES SERVIETTES
QUELLE. OCCASION !

(D L n'f.._ =
2 (==l =
aaone,
nouvEAUL! X:
SERVIETTES 958 313,
500 5
o =4 y

—

D une ou d'autre fagon vous devez faire connaitre ces articles a vos

clients.

PREPARER DES ETALAGES POUR LES VENTES-RECLAMES

Vous devriez alors préparer des étal ages pour les ventes d articles en

réclame de telle sorte que les clients ne puissent manquer de |es renar-

quer

Selon | a nature des marchandi ses que vous voul ez offrir, vous pouvez |les

exposer sur |le conptoir, sur une table devant |e conptoir ou dans tout

autre endroit approprié. Il est aussi

nécessaire de poser une affiche

pour informer les clients de |'offre spéciale. N oubliez pas de placer

aussi une annonce concernant |'offre a |'extérieur du nmagasin!

Ces efforts vont sans aucun doute attirer

les clients. Ils trouveront

| e magasin plus intéressant et prendront plaisir a venir voir les

articles en récl ane.

HUITIEME REGLE:

PREPAREZ DES ETALAGES POUR LES VENTES-RECLAMES




UN ETALAGE ATTRAYANT - Résumé

-

Jusqu'ici nous avons discuté des régles qui visent a rendre
' 1'étalage attrayant. Relisez-les toutes (elles sont au bas
o de chaque page).
Essayez de Tes apprendre par coeur. Vous les trouverez utiles

dans votre travail quotidien.

\_

)

Si vous exposez les produits conformément & ces régles,
vous faciliterez les achats de vos clients/membres et ils

achéteront encore plus de produits a la coopérative. Qu'en

pensez-vous? Est-il juste envers les membres de la coopérative
d'exposer les produits d'une maniére attrayante? Est-ce conforme
a la morale coopérative? Que se passerait-il si 1'étalage des
produits manquait d'attrait? Est-ce que les membres admettraient
que leur magasin soit moins attrayant?

Réfléchissez & ces questions et notez vos commentaires ci-dessous,
en guise de préparation aux discussions ultérieures avec vos

collégues.

(.' Vous comprenez maintenant le sens et le but de chaque régle.
®

\
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ENT EXPOSER LES PRODUITS

DE. FACON PRATIQUE?

o W == JE 5UIS 5l
——— FATIGUE !

v]Thb %: e I cs}ig? < @

'S Swz ———= m)| ¥

Ao ] e | Y | e | e

"Je nme sens si fatigué..."

Beaucoup de vendeurs se sentent fatigués en fin de journée

Servir

pol i

les clients toute |la journée durant ne signifie pas seul enent étre

et serviable envers chacun d'eux. Cela veut dire aussi étre debout

presque tout |le tenps, porter nombre de produits, nonter et descendre

Organi sez votre nmagasin de nmani ére a ne pas gaspiller d' énergie. Un bon

ét al age peut augnenter les ventes et rendre votre travail plus facile.

-

f.'

~

Pour commencer, réfléchissons aux questions suivantes.
Chaque réponse devrait inclure le nom de trois produits
au moins.

- Dans votre magasin, quels produits prennent le plus de

=~

temps & manipuler?
- Lesquels vous font le plus marcher?

- Quels produits sont les plus fatiguants ou les plus
difficiles a manier?

y

Vous savez nmi ntenant quels produits vous causent |le plus de difficultés.

La prochai ne étape consiste a trouver ce qu'il faut en faire. Vous

pourriez peut-étre | es exposer différenment pour rendre |la tache plus

facile

Général enent, cela est possible. Voici d autres reégles a apprendre sur

| ' ét al age,

qui peuvent contribuer a résoudre vos probl émes.
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Leriz, lelait, le sucre et les produits simlaires sont
d' habitude les produits Il es plus vite vendus. Ils devraient,

par conséquent, étre placés de telle mani ére que | es vendeurs

puissent les atteindre facilenent. Les vendeurs écononi seront

de |'énergie et les clients seront plus vite servis.

Mai s vous devez pourtant garder |les groupes de produits ensenble; le
probl éme consiste donc a faire un choi x des groupes qui se vendent |e

meux et a les placer la ou ils sont le plus facilement accessi bl es.

f. Ecrivez ci-dessous les I T ey | )
- - -;v-,\.:e; °’Beo°°"‘c‘~w‘=
tr91s groupes de pro > 2= P P S e
duits qui sont le plus A8l elseToTem
= s
@®  souvent demandés dans < ~—
votre magasin. N o fgi ikl
av/ 1= ml 7 f‘ [
o= IS = R P
NN e [ @
— d‘ Y - /, i
) &¢

NEUVIEME REGLE:

PLACEZ LES GROUPES DE PRODUITS QUI SONT LE PLUS SOUVENT
DEMANDES AUX ENDROITS FACILEMENT ACCESSIBLES

Que préférez-vous placer sur 1'étagére la plus élevée: une caisse
de biére ou un rouleau de papier hygiénique? La réponse & cette

question conduit a une autre régle:

DIXTEME REGLE:

PLACEZ LES ARTICLES LOURDS PRES DU SOL
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Vous avez déja appris qu'il faudrait garder autant de produits

que possible dans |l a surface de vente, et non dans | e dépbt

/| (regle 2). Si vous devez aller chercher |l es produits au dépbét

trop souvent, le travail en sera forcénent accru. Comment cel a
peut-il étre évité?
. Tout d'abord, il faut |aisser suffisamment de place sur | es étagéres

pour chaque article, de préférence assez d' espace pour tout |e contenu
d'une caisse d' enballage (caisse, carton, boite ou récipient utilisé par
Il e fourni sseur pour |le transport des produits). Planifiez |'étal age de
telle sorte que vous ayez une place sur |'étagére pour un peu plus que
Il e contenu d' une cai sse d' enballage. En effet, une partie de |'ancien

stock se trouvera encore sur |'étagére |orsque vous |la renmplirez du
contenu d'une nouvel |l e cai sse.

. Pour renplir |'étagére, trans-

portez une caisse du dépdt a la
surface de vente, inscrivez |le
pri x sur chaque article et placez
tous les articles sur |'étageére. .
Vous n'avez nmi ntenant rien
d' autre qu'un carton vide a
renporter.
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@ Dc cette maniére, |e dépét =
conti endra essentiell enent des
cai sses d' enbal | ages pl ei nes et 24BOITES
scel | ées; il pourra donc étre DNV
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@ Certes, certaines caisses d enbal |l ages contiennent plus d articles que
vous ne pourriez en placer sur une étagere dans |la surface de vente.

Cela signifie qu'il faudra alors en garder une partie dans | e dépdt.

Tout efois, tachez de linmter ces cas a un trés petit nonbre d' articles.

® Dautre part, certains produits se vendent tellenent vite qu' il sera

nécessaire de faire assez de place sur |es étagéres pour pouvoir y placer
davant age que |l e contenu d'une seul e cai sse.

ONZIEME REGLE:

UTILISEZ LE CONTENU ENTIER D'UNE CAISSE D'EMBALLAGE
LORSQUE VOUS REMPLISSEZ UNE ETAGERE



Le riz, la farine, le sel et les produits simnilaires sont

souvent livrés au magasi n dans de grands sacs. Vous pou-

" vez, tout comme les clients, écononi ser beaucoup de tenps
_______J| si vous nettez |l eur contenu dans de petits sacs avant d'en

commencer la vente. Il arrive, cependant, que |e pré-enball age ne soit

pas possi bl e, auquel cas |les produits devront étre pesés pour chaque

client individuell ement. Il est alors tres inportant que vous pl aci ez

| es sacs prés de | a bal ance.
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DOUZIEME REGLE:
LES PRODUITS A PESER DEVRAIENT ETRE PLACES PRES DE
LA BALANCE

placant e thé derriéere le café. Vous pourriez ne pas

trouver |le thé | orsque vous |l e cherchez. Vous pourriez

ﬁ N i ndui sez pas en erreur les clients ni vous-néne en
=J/i‘

qu'en réalité il est presque épui sé.

TREIZIEME REGLE:
NE METTEZ PAS DES PRODUITS DIFFERENTS LES UNS DERRIERE

LES AUTRES

aussi croire qu' il reste beaucoup de café en stock, alors
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NT EXPOSER LES PRODUITS

SANS RISQUE ?
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Les illustrations ci-dessus ont quel que chose de commun: elles nontrent

toutes que les produits n' ont pas été exposés sans risque.

Les quatre risques peuvent étre évités si vous exposez |les produits con-

Chaque dessin illustre 1'un des quatre risques:
La casse, 1'odeur, la détérioration et le vol. Inscrivez

ces mots comme titre des illustrations ci-dessus.

venabl enent . Exam nons mai ntenant |es quatre regles que vous devriez

apprendre et appliquer, afin d' exposer les produits sans risque.
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Certains produits, par exenple ceux qui sont ms en bou-

teilles, sont nornmal ement perdus s'ils tonmbent par terre.

Evitez donc de placer ces articles et ceux qui sont fragiles

en général la ou |'on risque de les faire tonber.

@ Ne les nettez pas prés d'un angle ol |es gens passent souvent.

@ Ne les posez pas trop haut |a ol vous devez vous nettre sur |a
poi nte des pieds pour |es atteindre.

@ Ne les nettez oas sur le bord des étaaéres.

QUATORZIEME REGLE:

ATTENTION A LA CASSE

Si des articles a odeur forte sont placés prés d' alinents

tels que la margarine, la farine ou le thé, ces alinents

' seront affectés par |'odeur. Ils peuvent néne prendre nmau-
—— vai s golt.

En conséquence, vous devez identifier les produits a odeur forte dans le

nmagasi n et vous assurer qu'ils ne sont pas placés pres des alinents.

\

(. Le savon est un exemple de produit a odeur forte.
' Donnez-en d'autres exemples ci-dessous.

‘ PAS A COTE ‘
1)

QUINZIEME REGLE:
ELOIGNEZ LES PRODUITS A ODEUR FORTE DES ALIMENTS
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- - Les alinents frais pourissent, |es boites de conserves
REGLE _ ) _ ]
16 rouill ent et commencent a couler, les piles se déchargent,

caout chouc craque et les coul eurs ternissent. Voila ce qui

arrive |lorsque les produits sont gardés trop | ongtenps dans
Il e magasin. Une exposition mal faite peut en étre |a cause. Par exenpl
si des piles des | anpes de poche sont |aissées trop |ongtenps sur |'éta
gere, alors que les plus neuves sont vendues, elles se déchargeront et
conmenceront a couler. Le client s'en plaindra. Ce genre de choses ne

devrait pas arriver. Ecoulez |'ancien stock avant de conmencer a vendr

| e nouveau. Voyons mai nt enant coment |' étal age peut vous y aider.

. Ali vend du lait dans son nmagasin. Il doit veiller a ce qu' aucune
boite de lait ne soit conservée trop |ongtenps dans |l e magasin, sinon 1
lait se gatera et les clients s'en plaindront. Voici coment il prépar
| ' étal age des boites afin d éviter ce risque:

@® Chaque matin il recoit une grande quantité de lait.

@ Mais il n' aime pas que son magasin soit dépourvu de lait. Aussi,
lorsqu'il recoit une nouvelle livraison de la laiterie, il lui reste

nonr mal enent quel ques boites de la veille.

.QJe fait-il de ces boites? Si les clients pouvaient choisir, ils
prendrai ent | es nouvelles boites fraiches et |aisseraient |es autres.
Celles-l1a ne se vendraient janais.

@ Mis les boites de la veille sont encore bonnes et ce serait du gasp
|l age de les jeter. Cependant, elles doivent étre vendues de suite, ava
qu'il ne soit trop tard.

. Ainsi, Ali place-t-il les boites restant de la veille devant les nou

vell es, en s'assurant que celles qu'il a recues en prem er sont aussi
vendues | es prem eres.

Certaines boites restent Videz et nettoyez 1'étagére

NN
S oINS Ao
N[N

NN R|R|R(NN

Placez Tes nouvelles boites Les boites de la veille sont
placées devant

SEIZIEME REGLE:

PREMIER ENTRE - PREMIER SORTI
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E— Les gens mal honnétes trouvent parfois qu'il est facile de
REGLE _ )
17 vol er des produits dans | es magasi ns. Nous appel ons cela du

vol a |'étalage". C est essentiellenent un probl éne des

nmagasi ns de libre-service, nmais vous ne devriez pas |e sous

estimer dans |es nmagasins de vente au conptoir.

Si vous en tenez conpte quand vous organi sez |'étal age, vous pouvez étre
en mesure de réduire ou néne d' enpécher le vol a |'étal age. Exam nons

| e problemne.

Réf | échi ssez d' abord aux produits qui sont |les plus susceptibles d' étre

vol és. Ce sont:
@ Lles petits objets faciles a cacher dans |es vétenents.

@ Les objets chers que les gens voudraient posséder mais qu'ils ne
peuvent se payer.

@ Les objets qui s'écoul ent rapidenent.

Pensez ensuite aux endroits de votre nmgasin ou |le vol est facile. Par
exenpl e:

@ Lles endroits qui ne peuvent pas étre facilenment surveilleés par le
per sonnel .

@ Les endroits d oU un vol eur peut s'enfuir rapidenent.

voleur peut opérer facilement. Décrivez-les ici.

r .‘ Identifiez certains endroits de votre magasin ol un N

J\_

a acheté quelques postes de radio a transistors. I1
craignait tellement qu'ils soient endommagés ou volés
qu'il les a enfermés dans le dépdt. Cependant, il a fait
poser un écriteau sur le comptoir portant la mention
"Radios en stock". Comparez ce procédé avec la régle
numéro deux et écrivez vos commentaires ci-dessous.

\
(" Que pensez-vous de ce qui suit: Le gérant d'un magasin
o

DIX-SEPTIEME REGLE:

N'EXPOSEZ PAS LES ARTICLES QUI ATTIRENT LES VOLEURS LA
OU ILS PEUVENT ETRE FACILEMENT VOLES



L'ETALAGE DES DENREES PERISSABLES

@® S vous vendez de |a viande ou du poisson frais, vous devez |es con-
server dans un réfrigérateur a une tenpérature juste au-dessus du point

de congélation (0° C). Sinon ils ne tarderont pas a sentir nauvais.

@ D autres denrées périssables telles que le lait, |es oeufs, les
| égunmes et |'huile resteront fralches plus | ongtenps dans un réfrigéra-
teur. Pour ce genre de produits, la tenpérature peut étre gardée juste

au- dessous de +10° C

@ Les marchandi ses congel ées doi vent étre conservées dans un congél a-

teur a une tenpérature d environ -20° C

Ménme | orsque | es produits sont conservés séparénment dans un réfrigérateur
ou un congélateur, les regles relatives a |'étal age devrai ent, autant que
possi bl e, continuer a étre appliquées. Le réfrigérateur ou |l e congél a-

teur devrait étre considéré conme un "mni-magasin” et |la disposition des

produits qu'il renferme effectuée en conséquence.

Il est particuliérenent inportant d' observer la régle "premer entré -
premer sorti" en matiére de denrées périssables. D autre part, il ne
faudrait pas croire que les alinments congel és puissent étre conservés

éternel | enent. Il's ne | e peuvent pas.

Certai ns congél ateurs sont fernmés avec un couvercle. Les clients ne
peuvent pas voir ce qu'ils contiennent. La encore un probl éne de pré-
sentati on se pose.

Exam nez | e dessin ci-dessous. Vous pourriez avoir quel ques idées pour

résoudre | e probl éne.
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L'ETALAGE DES PROBUITS - Résumé

De nonmbreuses regles doivent étre appliquées lorsqu'il s'agit d' exposer
des produits dans un nmagasin. Vous avez naintenant appris les princi-

pal es.

(.' Ecrivez les dix-sept régles dans la partie ci-dessous, afin \
de les réunir dans une seule liste. Tachez de vous les
rappeler. Ce sera plus facile si vous les divisez en trois

groupes: régles pour un étalage attrayant, régles pour un
étalage pratique et régles pour un étalage sans risque.

1

2

10

11

12

13

14

15

16

17

" Vérifiez si certaines de ces régles ne sont pas effective-
ment appliquées dans votre magasin. Dans 1'affirmative,
(] marquez-les d'un X sur la liste.

\— _J
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COMMENT FAIRE
UN NOUVEIL ETALAGE %

Vous convi endrez sOrenent que certaines de ces reégles sont faciles a
appliquer une fois qu' on Iles connait. Cest |le cas, par exenple, de la
regle "premer entré - premer sorti". L' application de certaines autres,
par contre, peut prendre plus de tenps car elles inpliquent des change-
nents inportants dans votre étalage. C est le cas, par exenple, de la
regle 1 (placer les produits par groupes), de la regle 3 (placer |es pro-
duits au niveau des yeux), de la regle 11 (utiliser chaque fois |le contenu
entier d une caisse d' enballage) ainsi que des regles 14 a 17 (exposer |es

produits sans risque).

Si ces reéegles ne sont pas encore appliquées dans votre nmagasin, il serait
pr éf érabl e de commencer par | e comencenent en faisant un étal age
entiérenent nouveau. Sinon, vous pourriez étre obligé d' effectuer une

| ongue série de changenments qui ne feront qu' enbrouiller les clients et

| e personnel du nagasin

C est pourquoi nous proposons un PLAN DE TRAVAI L dont vous pourriez vous
inspirer lorsqu'il s'agira de réaliser un étalage entiérement nouveau

dans | e nagasi n. Passez aux pages suivantes.
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PLAN DE TRAVAIL POUR UN NOUVEL ETALAGE

1  GROUPEZ LES PRODUITS

Préparez une liste de tous les produits dont |a vente est courante

dans votre nmgasin.

- Répartissez les articles en groupes (réegle 1).
de la page 7 ou bien établissez votre propre liste

Uilisez la liste

- Toutes les fois que vous remarquez qu' un groupe devient plus

i mportant que |es autres,

2 PLANIFIEZ VOTRE ETALAGE

di vi sez-1 e en sous-groupes.

Dessinez des croquis de la surface en étagéres dans | e nagasin
(un croqui s pour chaque nmur avec ses étageres).

- Evaluez |l a surface nécessaire pour chaque groupe de produits.

En gardant a |'esprit les régles 2, 3, 7, 9, 10, 12 et 15, marquez

sur les croquis |'endroit ou chaque groupe devrait étre placé.

Voi ci quel ques exenpl es:

FRUITS + LEGUMES ALIMENTS POUR | CEREALES POUR LE
EN CONSERVES POTAGES BERES PETIT DEJEUNER
VIANDE + POISSON EPICES LAIT EN POUDRE BSCUITS
EN CON3ERVES EPICES ET EN 30\TE
VIATIERES GRASSES | VINS ET CAFE, THE OAIN
ET HUILES SPIRITUEUX, JUS CACAO
HUILES DE CUISINE SUCRE. GRAINS ET LENTILLES

ETAGERES DERRIERE LE COMPTOIR

ARTICLES EN
VETEMENT | ARDICLES
PRODUITS DE TOILETTE
VETEMENTS PRODLITS DE TOILETTE
ARTICLES OB PRODULITS DE
MENAGE NRCH TN
OUTILS DE
FERME DETERGENTS

ETAGERES LATERALES

DANS DESRECIPIENTS AU COMPTOIR -

RIZ
FARINE DE MAIS

S8LCRE
SUR LE S0L:

RIERE
PETROLE

BOIZSONS SANS ALCOOL

DANS DES CASIERS 50US VERRE SUR

LE COMPTOR

CIGARETTES ALLUMETTES
PRODUTTS DE TOILETTE

ONFISERIE
APETER\E
GQUINCAILLERIE



3 FAITES UN ETALAGE D'ESSAI

- Videz et nettoyez toutes
| es étagéres d' une section
du magasin.

- Placez un exenplaire de
chaque article sur |'étageére
que vous lui avez assigné.
Gardez assez d' espace pour
l e contenu entier d' une

29-

cai sse d' enbal |l age (régle 11).

4  VERIFIEZ QUE L'ETALAGE EST SANS RISQUE

ét al age d' essa
de votre nmgasin

000 = =
= —
DH= Z
= [
Voici a quoi peut ressenbler un

dans une section

Ef fectuez des changenents si c'est nécessaire (regles 14, 15 et 17).

5 COMPLETEZ L'ETALAGE

Renpl i ssez | es étageres
(regles 5 et 13).

- Inscrivez le prix (régle 6).

Vous pouvez voir ci-contre la
méme section avec un étal age
conpl ét é
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REPETEZ LES OPERATIONS 3 A 5 DANS TOUTES LES AUTRES SECTIONS DU

MAGASIN

6 PREPAREZ DES ETALAGES SPECIAUX

Voir régle 8.

7  VERIFIEZ
Essayez de voir le magasin conme le ferait un client. Quelle
est |'inpression d' ensenbl e donnée par |'étal age? Effectuez tous
| es changenents nécessaires (regles 1 a 8). Vous étes nmai ntenant
prét a accueillir les clients.

8 ENTRETENEZ VOTRE ETALAGE ET VEILLEZ A CE QU'IL SOIT AGREABLE A VOIR

- Renplissez et nettoyez |les étageres chaque jour (régles 4, 13 et

16).
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TEST DE CONTROLE

Afin de vous assurer que vous avez bien conpris
ce fascicule, vous devriez exam ner nmintenant

| es questions suivantes. Cochez cell e que vous
croyez étre | a bonne réponse a chacune des
questi ons. La réponse a la prem eére question

est donnée a titre d exenple. Si vous hésitez
au sujet d' une question en particulier, relisez
l e chapitre correspondant. Votre formateur
vérifiera vos réponses ultérieurenent.

1 Pourquoi |es produits devraient-ils étre placés par groupes?

@ Afin de faciliter la recherche d' un produit
b Afin d' éviter d endommager |les produits
c Afin de faciliter |l e renplissage des étageéeres

2 Quel est le nmeilleur endroit pour placer |les produits sur |esquels
vous voul ez attirer |'attention des clients?

a Sur |l es étageres |les plus él evées
b Sur les étageres du mlieu
c Sur | es étageres |es plus basses

3 Pour qui doit-on réaliser un bon étal age?

a Pour les clients seul enent
b Pour | e personnel seul enent
c Pour | e personnel et les clients

4 Ou devriez-vous placer les produits qui sont |le plus souvent vendus?

a Sur | es étagéres du bas
b Sous | e conptoir
c La ou ils sont d' acces facile pour |es vendeurs

5 Conment devrait-on placer |les produits sur |es étagéeres?

a Vers |l e fond des étagéeres afin de | es exposer sans risque
b Vers |le bord a |'avant des étageres
c Vers le mlieu de chaque section

6 Que signifie la réegle "premer entré - premer sorti"?

a Que | e vendeur enployé en prenmier doit partir le premer
b Que les produits recus en prenier doivent étre vendus en prenier
c Que le client entré le premer doit sortir le prenier

7 Pour donner |'inpression que | e nagasi n di spose de beaucoup de pro-
duits, vous devriez:

a Ent asser bien haut les produits

b Commander beaucoup de produits au grossiste

c Exposer | es produits de sorte que | es étageéeres parai ssent
pl ei nes


rebeca
a


10

11

12

13

14

15

Q) les articles fragiles ne devraient-ils pas étre placés?

a Dans | e dépdt
b Au ni veau des yeux

c Prés des angl es, au bord des étagéres, tout en haut
Si vous avez a utiliser |les étagéeres du bas, elles devraient servir
pour :

a Les articles bien connus
b Les articles de qualité inférieure
c Les articles a prix élevé

Lequel des groupes d'articles suivants apparti ennent au méne groupe?

a Shorts, chaussettes, npbuchoirs, |lunettes de sol ei
b Mroirs, peignes, colliers, lunettes de soleil
c Verres, vases, bols en verre, lunettes de sol ei

Lor sque vous renplissez une étagére vide, vous devriez essayer d'uti-
liser le contenu entier d' une caisse d' enbal | age. Pour quoi ?

a Parce que | es gens demandent toujours des cartons vides

b Parce qu'il est plus facile de porter un carton que quel ques
petits articles

c Parce que vous économi sez du tenps et de |'effort et pouvez
garder | e dépbt bien rangé

Comment devrait-on exposer |les bouteilles de sirop pour |la toux?

a Sur |l es étagéeres du bas
b Debout, avec |'étiquette face aux clients
c Couchées de mani ere a utiliser convenabl ement |'espace

Qi devrait-on exposer le poivre noir?

a Avec | es oignons et | es conconbres
b Avec |l e sel et |la sauce de soja
c Avec |l es haricots et |les pois

Le pétrol e peut donner une nmuvai se odeur au riz et le gater. Cela
peut étre évité seul enent si:

a Le pétrole est gardé dans des bidons en fer bl anc
Les sacs de riz sont conservés fernes
c Le pétrole est gardé loin du riz

o

A quels produits s'applique la régle "premier entré - premer sorti"?

a Aux | égunes seul enent
b Aux conserves alinentaires et aux | égunes seul enent
c A tous les articles du magasin
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EXERCICES COMPLEMENTAIRES

Afin de conpl éter vos études sur ce

suj et, vous devriez participer a cer-
tai ns des exercices suivants qui seront
organi sés par votre fornmateur.

Iravaux pratiques de groupe:

) il d ind

a) Etudiez |'étal age des produits d' un magasin de vente au conptoir
de di nensi on noyenne. Conparez avec toutes |les reéegles d'étal age
énoncées dans ce fascicul e. Rédi gez un rapport critique sur |'ex-
posi ti on.

b) Préparez une liste de tous les articles vendus dans | e magasin
Di vi sez-1 es en groupes appropri és. Voir |'étape 1 du plan de
travail de | a page 28.

c) Planifiez un étal age pour |'ensenble du nmagasin. Voir |'étape
2 du plan de travail de |a page 28.

d) Exposez les produits dans une section du magasi n confornénent a

votre nouveau pl an. Voir les étapes 3 a 5 du plan de travail
de | a page 29.

) 13 I :

Prenez quel ques norceaux de bois, comme ceux utilisés pour |es

ét agéres dans | es magasi ns. Préparez quel ques étiquettes de diffé-
rents types, et fixez-les sur ces "étageres" de différentes facgons.
Di scutez des avantages et des inconvénients de ces divers matériels

et techni ques. Communi quez vos concl usions a vos col | égues stagi aires.
3 liste de contrfle
Préparez une "liste de contrble de |'étalage” a l'intention de |la

personne chargée de |'étal age dans un magasin de vente au conptoir

de di nensi on noyenne. Notez point par point ce qu elle devrait faire
chaque jour afin de vérifier |'étalage et d' assurer son nmintien en
bon ordre.

Discussions de groupe:

4 el bl & ' &t al

A la page 8 de ce fascicule vous avez établi une |liste de plusieurs
groupes de produits. Conparez vos propositions avec celles des
autres nenbres du groupe. Discutez |a question de fagcon plus
appr of ondi e et communi quez vos concl usi ons aux autres groupes.

5 Un étalage attrayant
Vous avez rédi gé des comment ai res aux questions figurant a | a page
16: "Est-il juste envers | es menbres d' exposer |es produits de
mani ére attrayante?" etc. Conparez vos notes avec celles des autres

menbres du groupe; discutez les différents points et préparez un
rapport de groupe.





