
Vitrine. Premier vecteur de communicat ion entre le commerçari 
sa clientèle, une belle devanture incite le consommateur à pous 
la porte de la boutique. Mais pour atteindre ce but, son agenceî 
nécessite un vrai travail de réflexion. Explications. 

Une vitrine 
pour séduire 

l é r i t a b l e c a r t e de v i s i t e d u 

p o i n t d e v e n t e , l a v i t r i n e 

d o i t r e n s e i g n e r i m m é d i a ­

t e m e n t s u r s o n c o n t e n u et s o n 

p o s i t i o n n e m e n t . E l l e d o i t auss i 

p e r m e t t r e a u c o m m e r ç a n t de se 

d é m a r q u e r de ses c o n c u r r e n t s . 

« Une vitrine bien agencée peut 

hooster de façon significative l'acti­

vité d'une boutique », conf ie K a r e n 

V e r b e k e , d i r e c t r i c e de l 'agence 

b y l 0 5 , s p é c i a l i s t e de la c o n c e p ­

t i o n et de la m i s e en s c è n e d'es­

paces d ' e x p o s i t i o n . U n e analyse 

q u e p a r t a g e M o r g a n e C o r d i l l o t , 

d e T e n d a n c e d é c o b y M & O . 

P o u r la c r é a t r i c e , i l s 'agit de s o i ­

gner l ' ex té r ieur p o u r m i e u x v e n ­

d r e à l ' in tér ieur . « Aujourd'hui, le 

consommateur ne marche plus, il 

court. Une devanture doit donc être 

réalisée de façon à capter son atten­

tion en cinq secondes, » 

L'éc la irage p a r t i c i p e à la va lor i sa ­

t i o n d ' u n e v i t r i n e . P l u s e l l e est 

l u m i n e u s e , p l u s e l l e a t t i r e les 

c l i e n t s . A t t e n t i o n t o u t e f o i s à ne 

pas les é b l o u i r . U n e puissance de 

1 5 0 0 à 2 5 0 0 l u x est u s u e l l e m e n t 

r e c o m m a n d é e . D e s s p o t s à l e d 

h a u t e p u i s s a n c e s o n t é g a l e m e n t 

p r é c o n i s é s p o u r u n éc la irage t rès 

p u i s s a n t et d i r e c t i o n n e l , sachant 

q u ' u n e source de l u m i è r e p l a c é e 

au-dessus de la v i t r i n e a tendance 

à é c r a s e r le d é c o r , a l o r s q u ' e l l e 

é lève la p r é s e n t a t i o n l o r s q u ' e l l e 

v i e n t d 'en bas. 

P o u r ne pas c r é e r u n e a m b i a n c e 

t r o p s t a t i q u e et ne pas lasser le 

r e g a r d , les c o m m e r ç a n t s d o i v e n t 

j o u e r s u r les p e r s p e c t i v e s . L e 

dégradé de ta i l le et de h a u t e u r des 

" t r o i s tables" sert ce b u t : à p a r t i r 

d ' u n seul et m ê m e é l é m e n t , i l est 

possible de fa ire évoluer sa v i t r i n e . 

Les quatre règles d'or pour une vitrine réussie 

- La vitrine doit apporter les premières informations à 

la clientèle: activité, spécialité. Premier vendeur du 

magasin, elle doit en effet attirer le regard et informer 

sur le contenu de la boutique. 

- La mise en scène doit être claire et épurée pour inspirer 

le calme et la détente. Autre avantage : en mettant en avant 

un nombre réduit de produits, on ne parasite pas le 

message et on donne envie au passant d'aller découvrir 

le reste de la collection à l'intérieur. 

- Très souvent, les professionnels recommandent un 

maximum de trois couleurs (majeure, intermédiaire et 

mineure), à la fois pour ne pas surcharger la vitrine et 

pour c réer une harmonie. 

- Ne pas oublier de retirer de la vitrine un produit en 

rupture de stock qui n'est plus proposé en boutique. 

A i n s i , u n m ê m e 

socle p e u t ê t r e 

posi t ionné de d i f ­

férentes manières 

p o u r c r é e r p l u ­

sieurs n iveaux de 

lecture, à m ê m e le 

sol , à m i - h a u t e u r 

et à h a u t e u r des 

y e u x . « L'erreur 

trop souvent com­

mise par les petits 

commerçants est 

de placer les objets 

trop bas. L'idéal 

est de les position­

ner à une hauteur 

de 1,60 m», p o u r ­

s u i t M o r g a n e 

C o r d i l l o t Devanture réalisée pour ta saloi de cnSkre 

( T e n d a n c e déco) , par Morgane Cordillot à l'occasion des f=tss st I K L 

mÊÊ • 

1 

Mettre en valeur ses produits 

autour d'une thématique 

U n e v i t r i n e d o i t é g a l e m e n t 

r a c o n t e r u n e h i s t o i r e . E l l e d o i t 

p r o v o q u e r u n désir et d é c u l p a b i ­

l i s e r l 'acte d ' a c h a t . P o u r cela, le 

p r o f e s s i o n n e l p e u t d é f i n i r u n 

t h è m e p o u r re l ier t o u t e s les c o m ­

p o s a n t e s e t c r é e r u n e p o é s i e 

a u t o u r d u p r o d u i t . «Dans l'ali­

mentaire, il suffit de suivre les prin­

cipaux événements commerciaux. 

A Pâques, par exemple, il est pos­

sible de cacher certains éléments 

dans des œufs », p r é c o n i s e 

M o r g a n e C o r d i l l o t . T o u t e f o i s , la 

d é c o r a t i o n d o i t ê t re au service d u 

p r o d u i t e t n o n l ' i n v e r s e . « On 

retrouve trop souvent, à Noël, des 

sapins qui étouffent les objets, p r é ­

v i e n t - e l l e . Les commerçants doi­

vent utiliser leurs propres produits 

pour décorer leurs arbres, comme 

des sacs à main, des lunettes ou des 

foulards », p o u r s u i t - e l l e . 

P o u r r e l a n c e r l ' i n t é r ê t d u c h a ­

l a n d , i l est n é c e s s a i r e de r e n o u ­

veler r é g u l i è r e m e n t l ' agencement 

de ses v i t r i n e s ( q u a t r e à c i n q fo i s 

p a r an en m o y e n n e , e n f o n c t i o n 

des sa i sons o u d ' u n t h è m e p r é ­

c i s ) . D e p l u s , p o u r les b o u t i q u e s 

d e p r ê t - à - p o r t e r , c 'est u n b o n 

m o y e n de p r é s e n t e r u n e n o u v e l l e 

c o l l e c t i o n , et ce la d o n n e u n e 

i m a g e d y n a m i q u e d u p o i n t d e 

v e n t e . « Un investissement en 

temps mais pas forcément en irgenz 

car il est toujours possible de réuti­

liser certains éléments », r a p p e l l e 

M o r g a n e C o r d i l l o t . S 

MAUORY LALANNE 
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