
5) De la même façon, présentez votre 
�‰�Œ�}�i���š���������W�>�s�������o�����P�Œ���v���������]�•�š�Œ�]���µ�Ÿ�}�v�U�����µ�Æ��
�����v�š�Œ���o���•�����[�����Z���š�•�U���u���]�•��� �P���o���u���v�š�����µ�Æ��
directeurs de magasins et chefs de rayons. 
Intégrez leurs contraintes et trouvez des ré-
ponses adaptées. C’est le meilleur moyen 
���[�!�š�Œ�����•�¸�Œ���‹�µ�����À�}�š�Œ�����W�>�s���•���Œ�����µ�Ÿ�o�]�•� ���X

Des questions pratiques 
importantes

6) Faites un rétroplanning en prenant en 
���}�u�‰�š�����o���•����� �o���]�•���������À�}�•�����]�+� �Œ���v�š�•���]�v�š���Œ�À��-
nants. Trop souvent, on oublie de demander 
���µ�Æ���(�����Œ�]�����v�š�•���������W�>�s���o���µ�Œ�•����� �o���]�•���������‰�Œ�}���µ��-
�Ÿ�}�v�����š���������o�]�À�Œ���]�•�}�v�X

7) Avant de lancer l’impression et la fa-
���Œ�]�����Ÿ�}�v���������o�[���v�•���u���o�����������À�}�•���W�>�s�U���À���o�]�����Ì��
un prototype (BAT). Cela vous évitera des 
surprises lors de la livraison : problème d’im-
pression, support pas adapté à vos produits, 
�(�}�Œ�u���š���š�Œ�}�‰���‰���Ÿ�š�Y

8)���Y�µ�]�����}�]�š���š�Œ���v�•�‰�}�Œ�š���Œ�����š���u���©�Œ�������v���‰�o��������
�o���•���W�>�s���i�µ�•�‹�µ�[���µ�Æ���‰�}�]�v�š�•���������À���v�š���• �M���D���©���Ì��
en place un document de suivi de la livrai-
�•�}�v �W���o�]���µ�U���‹�µ���v�Ÿ�š� �U�������š�����������‰�}�•�����������o�����W�>�s�U��
date de dépose, interlocuteur à contacter 
�•�µ�Œ���o�����o�]���µ���������À���v�š���Y���^�]���o���•���W�>�s���•�}�v�š���u�]�•���•��
���v���‰�o���������‰���Œ���À�}�•�����}�u�u���Œ���]���µ�Æ�U�����o�o���•�������À�Œ�}�v�š��
être livrées de telle sorte qu’elles rentrent 
dans leurs véhicules.

9)���>�����š���v�����v�����U���•�µ�Œ�š�}�µ�š�����v���D� �š�Œ�}�‰�}�o���U��
���•�š�����µ�Æ��� ���Œ���v�•�����š�����µ�����]�P�]�š���o�X�����©���v�Ÿ�}�v �J�������o����
���«�Œ�������]���v��� �À�]�����u�u���v�š���o�����Œ���P���Œ�����u���]�•���o���µ�Œ��
�µ�Ÿ�o�]�•���Ÿ�}�v���‰���µ�š���‰�}�•���Œ���‹�µ���o�‹�µ���•���‰�Œ�}���o���u���• �W��
�o�������}�¸�š�U���o�����^���s�����v�������•���������‰�Œ�}���o���u���U���o�[�����•���v������
de son, etc.

10) Pensez à renouveler votre PLV. 
�h�v�����W�>�s���š�Œ�}�‰���À�µ�����•���Œ�����u�}�]�v�•�����8�������� �J

Un outil très performant

�D���o�P�Œ� ���o�[���•�•�}�Œ�����µ���h �š�}�µ�š�����]�P�]�š���o �i�U���o�����W�>�s��
�Œ���•�š�������v���}�Œ�����µ�v���}�µ�Ÿ�o���š�Œ���•���‰���Œ�(�}�Œ�u���v�š�������v�•��
le lieu de ventes et reste un support abor-
�������o�������v���š���Œ�u���•�����������}�¸�š���~�‰�Œ�]�Æ���u�}�Ç���v�����[�µ�v��
stop-rayon de 2,90 euros à 6,90 euros HT, 
en fonction des matières et supports de 
�.�Æ���Ÿ�}�v�•�X

Nous avons la chance d’avoir des entre-
prises locales performantes dans ce do-
maine. Elles vous accompagnent aussi bien 
sur le concept en amont que sur la mise en 
�‰�o�����������v���u���P���•�]�v�•�X���^�]���À�}�µ�•�����À���Ì���µ�v��������-
�u���v�������š�Œ���•���•�‰� ���]�.�‹�µ�������š�����µ���š���u�‰�•�U���À�}�µ�•��
pouvez également faire appel à un fabricant 
���v���D� �š�Œ�}�‰�}�o���X

Peut-être une ombre à ce tableau : on 
�‰���µ�š���•�����‰�}�•���Œ���o�����‹�µ���•�Ÿ�}�v���������o�[�]�u�‰�����š�����v�À�]-
ronnemental de la PLV, quand on sait que 
�‰�Œ���•���������o�����u�}�]�Ÿ� ���������o�����W�>�s�������À�}�����Ÿ�}�v�������Œ���•�š���Œ��
���v���u���P���•�]�v�•���u�}�]�v�•�������������µ�Æ���u�}�]�•���M
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Audrey Layemar Cabooter
�&�}�v�����š�Œ�]�������������D���Œ�l���Ÿ�v�P���W�o�µ�•���Z� �µ�v�]�}�v
���P���v�������������D���Œ�l���Ÿ�v�P��
�d�Œ���������D���Œ�l���Ÿ�v�P���r���D���Œ���Z���v���]�•�]�v�P��
���}�µ�Œ�Œ�]���o���W�����}�v�š�����š�›�u���Œ�l���Ÿ�v�P�r�‰�o�µ�•�X�Œ��
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�>�����W�>�s�����•�š���µ�v�������•���}�µ�Ÿ�o�•���]�v���}�v�š�}�µ�Œ�v�����o���•��
dans les magasins physiques et notamment 
dans le secteur des PGC. Elle permet d’at-
�Ÿ�Œ���Œ���o�[���©���v�Ÿ�}�v���•�µ�Œ���µ�v�����v�}�µ�À�����µ�š� ���}�µ���•�µ�Œ��
�µ�v�����‰�Œ�}�u�}�Ÿ�}�v�����v�����}�µ�Œ�•�X���>���•���•�µ�‰�‰�}�Œ�š�•���•�}�v�š��
�v�}�u���Œ���µ�Æ���~���8���Z���•�U���(���v�]�}�v�•�U���Z�����]�o�o���P����������
TG, présentoirs, stop-rayons, etc.), mais 
�o���µ�Œ���(�����Œ�]�����Ÿ�}�v���‰���µ�š���•�[���À� �Œ���Œ���š�Œ���•�����}�¸�š���µ�•����
���š�������o�����‰���µ�š�������À���v�]�Œ�����}�v�š�Œ���r�‰�Œ�}���µ���Ÿ�(���•�]���}�v��
�v�����•�����‰�}�•�����‰���•���o���•�����}�v�v���•���‹�µ���•�Ÿ�}�v�•�������•���o����
départ.

Voici mes 10 conseils.

1) �d�}�µ�š�����[�����}�Œ���U����� �.�v�]�•�•���Ì���������(�����}�v���‰�Œ� -
���]�•�����o���•���}���i�����Ÿ�(�•�����©�Œ�]���µ� �•�������o�����W�>�s���~�}�µ�������o�[�/�>�s�•��
�‹�µ�����À�}�µ�•���•�}�µ�Z���]�š���Ì����� �À���o�}�‰�‰���Œ�X���>�[�}���i�����Ÿ�(��
�u���Œ�l���š�]�v�P �W���‰���Œ�����Æ���u�‰�o���U���(���]�Œ������� ���}�µ�À�Œ�]�Œ��
�µ�v���‰�Œ�}���µ�]�š�U���Œ���o���Ç���Œ���µ�v�����‰�Œ�}�u�}�Ÿ�}�v�U�����}�v�v���Œ��
�������o�[�]�v�(�}�Œ�u���Ÿ�}�v�����µ�Æ�����}�v�•�}�u�u���š���µ�Œ�•�U�����š���X��
La durée : souhaitez-vous une PLV perma-
�v���v�š�����}�µ���‰�}�v���š�µ���o�o�� �V���Œ� �µ�Ÿ�o�]�•�����o�����}�µ�������µ�•���P����
�µ�v�]�‹�µ���X���Y�µ���o�����•�š���o�����š�Z���u�����������o�[�}�‰� �Œ���Ÿ�}�v �M

2) Établissez un cahier des charges qui 
prend bien en compte les aspects techni-
���}�r�‰�Œ���Ÿ�‹�µ���• �W���Z���µ�š���µ�Œ���u���Æ�]�u���o�����������}�Œ��� ����
par les magasins, largeur (occupation au 
�•�}�o�•�U���‰�Œ�]�•�������������}�µ�Œ���v�š�������‰�Œ�}�Æ�]�u�]�š� ���•�]�������•�}�]�v�U��
�u���Ÿ���Œ�����•�}�µ�Z���]�š� �����•�]�����[���•�š���µ�v��� �o� �u���v�š���]�u-
�‰�}�Œ�š���v�š�������v�•���À�}�š�Œ�����•�����š���µ�Œ���~�‰���Œ�����Æ���u�‰�o���U��

�����v�•���o�������}�•�u� �Ÿ�‹�µ�����}�v���‰�Œ�]�À�]�o� �P�]���Œ�����������������µ�Æ��
supports brillants, etc. ; pour le bio, des ma-
�Ÿ���Œ���•���Œ�����Ç���o�����o���•�•�X

La conception du projet

3) Gardez en tête que votre PLV doit être 
claire et impactante : pas de kilomètres de 

�u���•�•���P���• �J���>�������Œ� �������•�š�����•�•���v�Ÿ���o�o���X���W�}�µ�Œ�������o���U��
�Œ���À���v���Ì�������À�}�š�Œ�����}���i�����Ÿ�(���]�v�]�Ÿ���o�����š�U���u�!�u�����•�]��
les fabricants de PLV ont un service PAO 
intégré, si vous souhaitez faire une belle 
théâtralisation, je vous recommande de 
�(���]�Œ�������‰�‰���o�������µ�v�������P���v���������������}�u�u�µ�v�]�����Ÿ�}�v��
pour le design.

4) Une autre règle importante dans notre 
domaine est selon moi de partager le projet 
en interne avec le service Commercial, et/ou 
�o�����•���Œ�À�]�����������Z���š�•�X�������©����� �š���‰�����À�}�µ�•���‰���Œ�u���š��
de fédérer les équipes qui sont sur le terrain 
et qui sait, peut-être de vous faire remon-
ter un point faible de votre projet que vous 
n’aviez pas vu. Les contraintes relevées par 
les équipes commerciales ne sont parfois 
pas prises en compte, mais le résultat est 
que la PLV ne sera pas déployée. Prévoyez 
également une PLV modulable avec un kit 
�‰�}�µ�Œ���o���•���Z�Ç�‰���Œ�u���Œ���Z� �•�����š���µ�v�����������‰�š���Ÿ�}�v��
pour les supermarchés.

Les dix règles d’or pour une PLV efficace
�>�����W�>�s���~�W�µ���o�]���]�š� ���•�µ�Œ���>�]���µ���������s���v�š���•�•���}�µ���o�[�/�>�s���~�/�v�(�}�Œ�u���Ÿ�}�v���•�µ�Œ���>�]���µ���������s���v�š���•�•�����•�š���µ�v���}�µ�Ÿ�o���(�}�Œ�š���u���v�š���‰�o� ���]�•���]�š� ��
�‰���Œ���o���•���]�v���µ�•�š�Œ�]���o�•�����š���o���•�����]�•�š�Œ�]���µ�š���µ�Œ�•���‰�}�µ�Œ�����Ç�v���u�]�•���Œ���o���•���Œ���Ç�}�v�• �W���ó�ò �9�������•����� ���]�•�]�}�v�•�����[�����Z���š���•�����‰�Œ���v�v���v�š���•�µ�Œ��
�o�����o�]���µ���������À���v�š���•�����š���µ�v�����o�]���v�š���•�µ�Œ�������µ�Æ�����•�š���]�v�G�µ���v��� ���‰���Œ���o�����W�>�s�U���o�����•�]�P�v���o� �Ÿ�‹�µ�������š���o�[���v�]�u���Ÿ�}�v�������v�•���o�����‰�}�]�v�š��������
�À���v�š�����~�•�}�µ�Œ���� �W���W�}�‰���]�•�X���d�}�µ�š�����v���‰�Œ���v���v�š�����v�����}�u�‰�š�����o���•�����}�v�š�Œ���]�v�š���•���������‰�o���v�����[�}�����µ�‰���Ÿ�}�v�������•���•�}�o�•�U���o�����W�>�s���‰���Œ�u���š��
�������P� �v� �Œ���Œ�����µ�����Z�]�+�Œ�������[���+���]�Œ���•���������]�Ÿ�}�v�v���o�X��

(Source : PILOTES PLV.)


