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SYNTHÈSE du Chapitre 8 : La mise en valeur de 
l’offre de produits et services. 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Les enjeux de la mise en valeur de l’offre. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

Objectifs : 
- Souligner les enjeux de la mise en valeur de l’offre et la différencier en fonction de la 

nature de l’unité commerciale. 
- Caractériser le marchandisage des linéaires selon les types d’unités commerciales. 
-  Indiquer les spécificités de la mise en valeur d’une offre  pour les unités commerciales 

de services et les virtuelles. 
-  Justifier la pertinence de la mise en valeur des produits et montrer son efficacité. 
 

Mots clés : 
-  Marchandisage. 
-  Théâtralisation. 
-  Facing. 
- Linéaire. 
-  Cross-merchandising. 

 

Enjeux 

Fidéliser les 
clients 

Déclencher le 
réflexe d’achat 

Valoriser l’image de 
l’enseigne 

Créer du 
trafic 

Par de la 
communication  

one to one 

Par des 
offres 

personnalisée

Par des 
récompenses 

Provoquer des 
achats d’impulsion 

Par le marketing 
sensoriel du point 

de vente 

Par la richesse de 
l’assortiment 

présenté 

Par le personnel de 
contact 

Grâce à des 
techniques 

promotionnelles 

Favoriser un 
positionnement 

clair 

Théâtraliser le 
point de vente 

Soigner l’accueil et 
la compétence du 

personnel 

Acquérir de 
nouveaux 
clients 

Attirer les 
clients à 

travers des 
promotions 

et une offre 
complète 
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Les spécificités de la mise en valeur de l’offre de services. 

 
 

Les spécificités de la mise en valeur de l’offre des unités 
commerciales virtuelles. 

 

 
 
 

Le marchandisage. 
 
 

Pour Keppner, le marchandisage se définit selon la règle des 5B (ou 5 R pour Rights en 
anglais) : 
 - Le bon produit, 
 - Au bon prix, 
 - Au bon moment, 
 - A la bonne place, 
 - Et à la bonne quantité. 
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Les indicateurs de gestion du linéaire. 
 

Indicateurs Calcul Intérêt 
Indice de sensibilité du 
produit au CA ou de 
productivité du rayon 

% CA 
% LD 

Mesurer la contribution du 
produit, du rayon au CA en 
fonction de son linéaire 

Indice de sensibilité du 
produit à la marge brute ou 
d’efficacité du rayon 

% MB 
% LD 

Mesurer la part du rayon, 
du produit dans la marge 
brute en fonction de son 
linéaire 

Rotation des stocks en jours 
pour chaque référence 

Stock moyen 
Qtés vendues 

 

Indique la durée moyenne 
de rotation d’un produit 

Rendement du linéaire CA 
Linéaire au sol 

Mesure le rendement du 
linéaire en CA 

Rentabilité du linéaire Marge 
Linéaire au sol 

Mesure la rentabilité du 
linéaire par rapport à la 
marge dégagée 

 
 

Le marchandisage 
de gestion 

Le marchandisage 

Le marchandisage 
d’organisation 

Le marchandisage 
du producteur et 

du distributeur 

Le marchandisage 
de séduction 

X  période de 
réf. (en j.) 

x 100 

x 100 


