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L'INDISPENSABLE DU CHOCOLATIER
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Vous travaillez sans doute avec un excellent chocolatier,
mais sans votre expertise commerciale, personne ne godtera
vos meilleures créations. Et si on augmentait vos ventes ensemble ?
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VoS bonbons de chocolats

Respectez
les bons emplacements
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Mettez en place
la bonne présentation

Affichez
les bonnes informations



OPTIMISEZ YVOTRE ASSORTIMENT

Mettez en avant ‘N : 1 ;

une référence
grace a un chevalet
Veillez a avoir un nombre de références cohérent sur la banque.
avec votre capacité de vente afin de garantir une bonne visibilité
et une bonne rotation de vos produits.

Pour cela, votre gamme doit se composer de 25 références
minimum pour répondre aux envies de tous les clients.

Pour présenter vos chocolats, nous vous conseillons de présenter votre assortiment par type
de recette et par couleur : les ganaches / les pates d’amandes / les pralinés.

40 % : 30% : 30%
LES GANACHES ! LES PATES D’AMANDES, LES LES PRALINES
! NOUGATS, LES PATES DE FRUITS :
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Rappelez-vous que 15 bonbons de chocolat
font environ 100g, un bon moyen de gagner
du temps lors de la pesée des chocolats.



ANIMEZ YOS ASSORTIMENTS

Profitez des temps forts de I’'année pour proposer de nouvelles offres.
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Mettez en avant les produits de saison Proposez des assortiments en accord Adaptez vos packagings au fil des
présents dans vos recettes pour animer avec la saison. Variez vos assortiments saisons. Décorez-les par exemple avec
vos ventes. Exposez par exemple vos en fonction des saisons. Proposez par une petite touche florale au printemps
ganaches aux légumes en automne ou exemple des ballotins de bonbons de ou avec un ruban d’or a Noél.
celles au citron en été. chocolat fruités en été ou aux notes

florales au printemps.

Faites vivre votre décoration au rythme des saisons.
Par exemple, habillez votre boutique de tons chauds, de fleurs séchées
et de vases en verre fumé pour I'automne.

En boutique, proposez a vos clients
des dégustations pour valoriser
et transmettre votre savoir-faire.

La dégustation est la méthode la plus
efficace pour en savoir plus sur les
godts de vos clients et pour ajuster votre

assortiment !
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Une offre automnale Une gamme Une offre printaniere Une gamme fruitée
(@ la chataigne, citrouille, de ganaches (au jasmin, a la violette...)

cannelle...) et de pralinés

La rentrée Halloween Noél Saint-
Des recettes Valentin Une offre vrac

festives et des moulages



LES REGLES D'OR DE LA BOUTIQUE

Facilitez I'expérience du client en Suscitez I’envie en garnissant vos
boutique en organisant vos rayons de linéaires de maniére généreuse

maniére logique et simple. Mettez- et gourmande. Réassortissez vos
vous dans la peau d’un client : est-ce produits tout au long de la journée
que vos rayons sont clairs et lisibles ? pour mettre en avant leur fraicheur.

Pour une exposition optimale, respectez le « seuil de lisibilité ».

Soignez la présentation et la
propreté de votre boutique pour
sublimer vos produits et gagner
la confiance de vos clients.

20cm : c’est I'espace minimum a accorder a un produit pour qu’il soit vu et compris par le client.



LES ZONES D’EXPOSITION

Premiére image de votre magasin, elle doit promouvoir
et valoriser vos produits.

Mettez en avant des produits d’appel et des nouveautés
pour inciter les clients a entrer.

Changez de décor régulierement pour renouveler I'intérét
de votre clientéle.

Vous étes a proximité d’une école ?
Créez des vitrines ludiques pour émerveiller les enfants
et attirer leurs regards !

Cet espace est un réel atout pour mettre en avant
vos produits, notamment les préemballés.

Disposez vos produits par famille pour montrer
vos gammes : un flot pour les produits qui accompagnent
le café ou une offre spéciale enfant a hauteur de leurs yeux.

Suggérez des associations de produits pour favoriser r
les ventes croisées : un moulage de Paques et un sachet e
de petits ceufs. -

Faites varier les couleurs et les formes de packagings
pour animer vos linéaires.

Véritable faire-valoir de votre offre de produits frais,
soignez votre banque réfrigérée de maniére organisée
et appétissante pour susciter I'achat.

Rassemblez les produits par catégorie pour que vos clients
puissent facilement se repérer : vous pouvez vous aider
du schéma p4.

Animez votre banque en alternant les couleurs
et les formes pour rendre vos produits plus visibles
et rompre la monotonie.







Proposez une formule petit-déjeuner Exposez une offre grignotage
avec un chocolat chaud maison et des pour la petite fringuale d'avant midi.
petits gateaux.

Valorisez votre offre de snacking Présentez des coffrets gourmands
pour les envies gourmandes du goCter. pour offrir.

Les moments de consommation ne sont pas les mémes selon votre localisation (ville, campagne,
zone commerciale...). Soyez donc attentif a votre clientéle et a ses habitudes (snacking, godter, cadeaux...),
pour bien définir ces moments et mettre en place des offres pertinentes.



LES BONNES PRATIQUES
DU PACKAGING
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Adaptez-vous a toutes les occasions avec des packagings «spécial
snacking » faciles a transporter, des ballotins simples et des coffrets
cadeaux plus sophistiqués.

Prévoyez plusieurs tailles d’emballages : sachets de 100 a 2009,
ballotins de 150 a 5009 (voir 1kg), coffrets de 200 a 500g.

Présentez une offre préconditionnée prés de la caisse pour favoriser les achats d’impulsion et
augmenter le panier moyen de vos clients.

que vous pourrez customiser 1509 (15 bonbons de chocolat), a offrir pour toutes les occasions !
avec un sticker a I'image 3509 (35 bonbons de chocolat),
de votre boutique. 5009 (50 bonbons de chocolat). >
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POURQUOI METTRE EN PLACE UNE OFFRE PRECONDITIONNEE ?

Les avantages pour vous : une offre facile a mettre en place Les avantages pour vos clients : un plaisir facile a emporter
qui génere a coup slr des ventes additionnelles. et a partager. Variez les assortiments pour plaire aux plus
gourmands !
N\

Acortiment. Ticense: € Asortoment Diconserts €

Les avantages pour vous : gagnez du temps durant Les avantages pour vos clients : un choix simplifié
les périodes d’affluence et animez votre boutique grace et des assortiments variés pour répondre a toutes les envies
aux différentes couleurs et formats de ballotins. et a tous les budgets.

§

La présentation passe aussi par vous ! Assurez-vous que toute I’équipe de vente
porte un uniforme a votre image ou un joli tablier que vous pouvez faire broder.



AFFICHEZ VOS OFFRES

Vos promotions.

L'offre du jour ou les recettes de saison (Noél, Paques,
Saint-Valentin, Féte des méres et des péres...).

L’histoire de vos produits.

Votre chocolat signature, vos spécialités.

ETIQUETEZ VOS PRODUITS

Identifiez clairement vos produits et expliquez-les Utilisez des étiquettes placées devant vos différents
en détail pour que votre client trouve facilement I'information produits.
qu’il cherche.

Valorisez la qualité de vos matieres premiéres.

Mettez en avant vos engagements pour attirer de nouveaux
clients et fidéliser vos habitués !



,—~ LAFFICHAGE

Soignez la signalétique dans votre magasin,
7§/¢Mé afin que vos clients se repérent facilement.
Gourmand | Affichez clairement votre offre sur de jolies ardoises

3 Macalens | ou des affichettes.
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Faites des étiquettes claires avec juste les informations nécessaires :

LETIQUETAGE

Le prix : indispensable sur toutes vos étiquettes et affiches.
Les matiéres premiéres si vous utilisez des produits locaux par exemple.
L’origine pour un chocolat.

Les offres spécifiques pour les recettes végétales par exemple.
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Profitez de conseils personnalisés pour optimiser votre point de vente grace
a la boutique virtuelle, un service en ligne innovant proposé en exclusivité par Valrhona.

QU’EST-CE QUE C’EST ? POUR QUI ?

Nous avons reproduit une boutique en 3D avec un acces en ligne. Pour vous qui souhaitez optimiser
Vous y trouverez des conseils, des suggestions d’animations et la disposition et I'offre de vos produits
leurs applications concrétes. afin de développer vos ventes !

COMMENT GA FONCTIONNE ?

Connectez vous sur votre espace privé sur le
site www.valrhona.com. Vous pourrez alors
vous déplacer a 'intérieur de la boutique

et cliquer sur les différentes animations
proposées. Vous aurez ainsi acces a toutes
les informations nécessaires pour les mettre
en place dans votre propre boutique.

Rendez-vous sur le site

Arstluce ! =

et connectez-vous
Le service est disponible aussi sur mobile et tablette : dans votre espace client.
utilisez votre smartphone pour projeter nos conseils

directement dans votre boutique !



CE QUE YVOUS TROUVEREZ
DANS LA BOUTIQUE VIRTUELLE

/

Pour chaque emplacement clé de la boutique,
retrouvez toutes nos suggestions d'animations
pour faire varier votre offre et générer des ventes :
tablettes, sucettes, pates a tartiner...

Retrouvez aussi nos kits clés en main
pour booster votre business : fiches d’aide
a la vente, affichettes, packagings...

Ambiance Noél ou Paques, la boutique
se met en scéne pour vous proposer
des produits adaptés selon la période de
I'année !
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Votre discours aide les clients dans leur choix, il peut méme déclencher I'achat.
Nombreuses sont les informations produits que vous pouvez partager
avec eux et ainsi les fidéliser.

LES 3 ENJEUX DU DISCOURS

S

Rnconler

Parlez-lui de vos valeurs,
de votre savoir-faire en
expliquant une technique de
fabrication. Mais aussi de vos
produits en mettant en valeur
leur provenance et leur qualité.

LES 3 COMPOSANTS D'UN CHOCOLAT

Décrivez toutes les facettes d’un chocolat
pour que votre discours soit impactant.

%‘ ®

Faire déconorir

Questionnez le client Incitez vos clients a déguster,
sur ses godts, ses envies, découvrir les textures,
ses besoins... ressentir les goQts et apprécier

I’harmonie des saveurs.
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PRESENTEZ L’'ENROBAGE
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« Un chocolat puissant
et long en bouche »
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DECRIVEZ L'INTERIEUR

Chaque intérieur est différent pour s’adapter a tous les palais.

VOTRE CLIENT EST... PROPOSEZ-LUL...

lail

« Le chocolat qui fait I'unanimité
grace a sa douceur et sa gourmandise »

blane

« Un chocolat subtil pour mettre
en avant l'intérieur du bonbon »

PARLEZ LEUR DE LA RECETTE...

Le gourmand LES PRALINES

|
|
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Fruits secs grillés et caramélisés :
« Un mélange de fruits secs, de sucre et d’une pointe
de vanille, le tout broyé plus ou moins finement. »

LES « FAGON GIANDUJA »

Chocolat et noisette :
« Un mélange de noisettes torréfiées et de feves de cacao
conchées, puis finement broyées. »

Chocolat sublimé :
« Un mélange onctueux de creme et/ou de pulpe de fruits
et de chocolat. »

Le gourmet LES GANACHES
|
| |
! \
I | —+
L'explorateur \ LES ASSOCIATIONS ]
| SURPRENANTES
|
L'amateur LES ALCOOLS
de liqueurs

Des ganaches épicées ou fruitées originales :
« Des textures craquantes, moelleuses et fondantes
aux notes exotiques. »

Mariage de vrais alcools avec le golt intense de chocolat:
« Une coque de sucre renferme I'alcool grace a une
cristallisation minutieuse. »

4
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METTEZ EN VALEUR VYOS DECORS

Parlez des différentes techniques de décors des bonbons de chocolat pour mettre en avant

le savoir-faire et la technique du chocolatier.
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Fruits secs, oranges confites...

Diécer 4 la fourchelle

Pour réaliser des effets striés sur le chocolat

PREMIERE MARQUE DE DECORS IMPRIMES
100 % RESPONSABLES

Tous les décors chocolatés et les transferts de notre
gamme standard sont imprimés avec des colorants
100 % d'origine naturelle, non-azoiques et non
nanoparticulaires.

Décst an cotnel

Pour réaliser des motifs en relief.

; £ 2
Décor an Gansferl
Application d’un film transparent
avec du beurre de cacao coloré.
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A consells

Laissez le temps de découvrir...

Powr guelle sccasion 7
Pour un cadeau ?
Pour votre consommation personnelle ?

QMZ emballnge
s’&MadA@i ~ MfZ 7

Combinaison du choix de la quantité,
du format et du prix.

Quelles senll vss préférences 7

Enrobage noir, lait, blanc ou les trois.

Quelles recelles préférez-veus 7
Pralinés, ganaches, Gianduja, pate
d’amandes...

Explizalisns sur o fabricalion
des chocolals

Des informations écrites completent bien
le discours.

p&m’g -veus f&f&f@/’ celle
référence 7

5&;@%@&5’@;—#&;“ cel z}%/éMaf 7

Mettre en avant une référence
ou la recette phare de la saison.
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