LA VITRINE
La vitrine est le premier élément perçu par le consommateur, c’est elle qui va inciter à entrer dans le magasin ou à rester à l’extérieur.
 Elle est le premier contact du client avec l’U.C.et lui donne un aperçu de ce qu’il peut trouver à l’intérieur. Elle donne la première impression. La vitrine doit séduire car  30 à 40 % du CA dépend de la vitrine.
Votre vitrine doit : 

Attirer l’attention

Éveiller l’intérêt

Déclencher le désir

Provoquer l’Achat

1) Objectifs 

·  capter l’attention du passant, la vitrine doit être suffisamment attractive pour attirer le regard et inciter le passant à s’arrêter. 
· Inviter à entrer dans l’U.C : la vitrine doit à la fois donner un aperçu de l’atmosphère de l’U.C et présenter des produits moteurs.

2) Le squelette de la vitrine 
Le squelette de la vitrine : son fond, son sol et la taille (profondeur et hauteur) 
Le fond : 

ouvert (le client est déjà dans le magasin), 
semi-ouvert (permet de laisser la lumière pénétrer dans le magasin) 

fermé (pour organiser de vraies mises en scènes accrocheuses). 

Le sol : plus ou moins surélevé, adapté aux produits à présenter

 La taille : La profondeur et la hauteur 
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3)  Principes clés

a) Agencer : bien gérer l’espace

Pas de  surcharge, l’occupation des produits ou affiches doit prendre au maximum 2/3 de la vitrine. Le dernier 1/3 doit être laissé en transparence
Tenir compte des contraintes : la taille de la vitrine, l’ensoleillement qui peut troubler la vision et ternir rapidement le décor et les produits exposés, le recul dont dispose le passant...
b) Mettre en scène

La vitrine est l’occasion de présenter les produits d’une façon qui les valorise au-delà de l’ordinaire, c’est aussi raconter une histoire en mettant les produits en situation.
Pour créer le décor, mobilier, mannequins s’effacent derrière le produit tout en le mettant en valeur. 

c) Renouveler

Renouveler régulièrement la vitrine (de 15 jours à 1 mois suivant l’activité) car la vitrine « vend bien » les 3 premiers jours car le regard est attiré par le changement
Les changements de vitrine sont souvent planifiés à l’année ; chaque saison véhicule une image, une thématique ...

La vitrine s’anime en fonction de l’actualité

d) Eclairer, jongler avec les couleurs et les matériaux

LES COULEURS 

Maximum trois couleurs dans une vitrine 

Les couleurs froides sont utilisées avec parcimonie car elles ralentissent 

l’action. 

Elles servent à rehausser l’impact des couleurs chaudes. 

Elles évoquent la pureté et la sérénité et sont adaptées à certains produits : 
hygiène, beauté
Les couleurs chaudes permettent d’attirer l’attention et le regard mais leur profusion risque de créer une impression de « fouillis ». 

A utiliser de façon contrastée avec les couleurs froides
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LES MATERIAUX 

Les matériaux utilisés doivent être : 

· Durables (pour ne pas s’abîmer à chaque réimplantation) 

· Conformes à l’image de l’unité commerciale (authenticité du bois, 

modernité du métal, …) 

· Faciles d’utilisation (pour accrocher des éléments de décor, …)
· Pouvant être changé pour de nouvelles implantations afin de créer le changement  (vitrophanies...)
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L’ECLAIRAGE

L’éclairage rend visible face à la lumière du jour, il sert également à sculpter les produits. Le recours aux spots directionnels fait ressortir les matières, les couleurs...
e) Choisir une ligne pour attirer le regard du passant

La ligne horizontale donne une impression de stabilité, de calme 

La ligne verticale donne un sentiment d’élan, d’élévation 

La présentation en oblique donne une impression de déséquilibre, de dynamisme 

La courbe offre la grâce, la douceur, la souplesse

Le triangle : Le plus utilisé, équilibre bien une présentation visuelle 

LA REGLE DU TRIANGLE
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La vitrine se lit de gauche à droite 

Un  passant met 3 à 4 secondes pour percevoir un étalage de 4 m.
L a ligne de vue  des articles se situe à 1m60 du sol 
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f) Etiqueter les prix des produits 
La législation impose d’afficher le prix de tout produit exposé en vitrine 

Indiquer le prix sur des étiquettes aux couleurs de l’enseigne: 

Près du produit à gauche 

En bas à droite 

Sur des fiches récapitulatives 

On peut être créatif sur l’étiquetage !

Vitrophanies mettant en valeur l’opération commerciale en cours  





Meubles en bois créant une ambiance « cosy » recherchée  par l’enseigne 
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