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Le marchandisage du point de vente  
Analyse d’article de presse  
Source : «  Commerce magazine n°48 – mai 2003 » 
 
 
 
 
 
 

CCiirrccuulleezz,,  iill  yy  aa  ttoouutt  àà  vvooiirr  !!  
 
 
Cette analyse d’article de presse peut  s’insérer – soit pour introduire le sujet ( activité découverte) soit 
à titre d’application – dans la progression pédagogique des formations professionnelles suivantes : 
 
 

 

CCllaassssee  TThhèèmmee  
  

OObbjjeeccttiiffss  eenn  tteerrmmeess  ddee  ccoommppéétteenncceess  
  

CAP ECMS 

 
La mise en valeur des produits 

en rayon  
 

 
C.2. Maintenir l’état marchand du rayon 

 
-  Participer à l’installation à l’installation 

des produits promotionnels  
, événementiels ou saisonniers. 

 
 

 
CAP EVS option B  

( produit d’équipement courant )  
 

 
La mise en valeur des produits 

en rayon  
 

C.2.2.3 Mettre les produits en valeur 
( respecter les règles de marchandisage ) 

 
BEP Vente Action Marchande 

 
Présentation marchande des 

produits  
 

 
C.2.4 Maintenir l’attractivité de l’espace de 

vente  

 
Bac pro commerce 

( rénové ) 
 

Fonction Animer  
 
 
 
 

Fonction Gérer  

 
C.1.1.3  Maintenir l’attractivité de tout ou 

partie de l’espace de vente  
 

C.1.1.4 Mettre en place les actions de 
marchandisage de séduction  

 
 

C.2.2.1 Implanter les produits 
C.2.2.3 Participer à la gestion des produits 
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VVoottrree  ttrraavvaaiill  

 
 

1. Lisez l’article de presse extrait du journal « Commerce Magazine » - n°48 – mai 2003 
 
 
 

2. En vous aidant de l’article, donnez une définition du marchandisage.  
 
 

3. Précisez les 3 objectifs du marchandisage pour le commerçant.  
 
 

4. Précisez ce qu’est « le marchandisage d’organisation ». 
 
 

5. Précisez ce qu’est « le marchandisage de gestion ». 
 
 

6. Précisez ce qu’est « le  marchandisage de séduction ». 
 
 

7.  Pour mettre en place un plan de marchandisage efficace, il faut veiller à prendre en compte la 
logique d’achat du client ( habitudes d’achats ). Quelles sont les règles de circulation de la 
clientèle prises en compte par les commerçants pour implanter les produits dans l’espace de 
vente ? 

 
 

8. Expliquez ce  qui différencie un achat d’impulsion d’un achat  réfléchi. Pour chaque type d’achat, 
donnez 2 exemples. 

 
 

9. On parle de « théâtralisation de l’offre de produits ». Expliquez, en donnant des exemples 
concrets, ce que veut dire ce terme. 

 
 

10.  Expliquez ce qu’est le « cross – marchandising ». Justifiez votre réponse en donnant des 
exemples. 
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