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Mettre en valeur  

ses produits  

sur les marchés  

ou sur son stand  

 

Contenu de la formation 

Partie théorique 
 
 Réaliser un bilan de l’existant 
 Se positionner dans son rôle d’exposant-vendeur, 

comprendre ses forces et ses faiblesses (premières notions). 
 Définir ses propres objectifs, qui je suis ? et pour quel type de 

clientèle ? 
 Inscrire sa démarche dans un environnement concurrentiel, 

bien comprendre le type de marché, le type d’exposition, 
cerner le type de visiteur, de client. 

 Bien valoriser son identité vis à vis des autres exposants, 
facilité la perception de mes clients ou futurs clients 

 Maîtriser les notions de merchandising, les codes de 
l’aménagement 

 Valoriser ses produits par une mise en scène appropriée et 
spécifique. 

 Connaître les fournisseurs et voir leurs solutions de PLV et ILV 
(publicité & information sur le lieu de vente). 

 

Partie pratique 
 
 Mise en situation pratique : à partir de tous supports (photo, 

vidéo) de stand existant 
 

Artisan, chef d’entreprise, salarié 
ou porteur de projet 
 

Prérequis 
Artisans ou exposants dans les foires ou 
manifestations touristiques du territoire 
 

Modalités pédagogiques 
 Animation à l’aide de supports 

pédagogiques, d’échanges à partir de 
cas concrets  

Validation 
 Test d’évaluation 
 Remise d’une attestation de formation 

et de compétences  

Lieux 
 Centre de formation de l’artisanat à 

Nouville 
 Antennes de la CMA de Koné, La Foa et 

Poindimié 
 

 

   12 heures – 2 jours 

Professionnel 
expérimenté en 
aménagement du point 
de vente 

7 h 30 / 16 h 30 
7h30 à 11h30 

5 à 8 stagiaires 

29 400 XPF * 
42 000 XPF  
 

Objectif général 
Mettre en valeur ses produits 
locaux, apprendre à décorer et 
rendre un stand attractif pour 
améliorer ses ventes sur les 
marchés, les salons, les foires ou 
les expositions. 

Compétences acquises 
 Savoir évaluer son point de 

vente 
 Aménager et mettre en valeur 

ses produits 
 Créer une ambiance et un 

décor favorisant la vente 
 Accueillir, écouter et conseiller 

le client pour le fidéliser  
 


