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. MERCHANDISING & IDENTITE VISUELLE

: - (suite)
PROGRAMME Jour |

8 heures

¢ Les exigences des consommateurs d'aujourd’hui.
e Les typologies de clients.

¢ Les différents types d’achats.

e La perception visuelle.

o

¢ Les concepts de magasins actuels.
e Les derniéres tendances en terme de théatralisation

de Uoffre.
—

e Le role de la vitrine.
e Lesrégles d’or.

b

* Le vocabulaire de la couleur (le cercle chromatique)
e Les accords de couleurs.

o

o L’évolution de «l'appétit d’achat» au cours de la visite.
e Les criteres de segmentation de Uoffre.
e L'assortiment et les paramétres d’implantation.

e La cartographie du point de vente
( zones chaudes / zones froides ).

www.federation-habillement.fr

e Le plan de masse [ +zoning ).

e L'implantation en fonction de la courbe de vie
des produits.

e L'impact des différents types de présentation.

¢ Le mix & match

—

¢ Identifier les produits « 20/80 ».
» Gérer la saisonnalité des ventes.

¢ Comprendre l'élasticité des ventes par rapport aux stocks.

* Chefs d’entreprises, responsables
de boutiques, conseillers de vente.

¢ Exposés + diaporama photos

(axé univers du prét-a-porter).
* Questions / Réponses, travaux en sous-groupes.
e Ateliers d’apreés photos et plans de magasins

(a soumettre par les stagiaires ).

1. Comprendre les phénomeénes de perception visuelle
et les comportements des clients.
2. Maitriser le merchandising de séduction :
- Comment théatraliser son offre produits?
3. Maitriser le merchandising d’organisation :
- Comment segmenter l'offre en magasin ?
4. Comprendre Uimpact de U'implantation
sur le chiffre d’affaire.
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Organisme de formation :

GLOBAL
MERCHANDISING
MANAGEMENT
Numéro d’activité :
31590669659

31, rue du chemin de fer
59100 Roubaix

Port : 06 62 26 27 35
Tél.: 0320468392
www.global-merchandising.com

Lieu et dates :
Lundi 4 juin 2012
aLYON

Coltde la
formation / personne :

342,81 €HT-410€TTC

Nombre de stagiaires :
La formation ne pourra
se tenir qu'a partir

de 6 personnes inscrites.

Prise en charge de la formation
par votre OPCA.

Pour vos salariés, pensez

au DIF !



