
Pourquoi ? 

 ∑ Pour se démarquer face à d’autres producteurs ou revendeurs.

 ∑ Pour attirer une nouvelle clientèle et renouveler sa clientèle.

 ∑ Pour optimiser sa vente en favorisant les achats d’impulsion.

 • Comprendre le fonctionnement d’un étal :

L’aménagement de l’étal tient compte de ces caractéristiques :

 ∑ Emplacement sur le marché.

 ∑ Métrage disponible.

 ∑ Type de marché.

 ∑ Importance de la concurrence.

 ∑ Limites imposées par le concessionnaire.

 ∑ Présentation des produits en caisse ou en vrac.

Avantages Inconvénients VRAC + CAISSE, 
un compromis 

intéressant

Caisses

 π Facilité et rapidité 
de mise en place

 πMoindre manipu-
lation des produits 
fragiles

 π Réapprovisionne-
ment rapide

 π Investissement 
matériel

 π Aspect visuel 
médiocre s’il n’est pas 
travaillé

 π Visibilité moindre

 π Gain de temps à la 
mise en place

 π Respect du produit en 
fonction de sa fragilité

 π Gestion du réapprovi-
sionnement plus facile

 π Esthétisme mieux 
maitriséVrac

 π Aspect visuel plus 
accrocheur

 π Souplesse d’agen-
cement (surface/
volume)

 π Nécessité  d’un 
réapprovisionnement 
en cours de vente

 π  Demande de temps 
de préparation assez 
élevé

 πManipulation plus 
délicate pour certains 
produits

Rendre son 
étal de légumes 

attractif 

Fiche n° 2
Circuits courts

Plusieurs principes régissent 
l’attractivité d’un lieu de vente : 

 ∑ La préparation : bien s’organiser 

et être bien prêt avant l’arrivée des 

clients

 ∑ La quantité des produits : la 

quantité fait vendre.

 ∑ La présence des produits répon-

dant aux achats programmés et la 

présence de produits d’impulsion.

 ∑ La mise en valeur de ses pro-
duits et de sa gamme : l’esthétisme 

du stand, la visibilité des produits.

 ∑ L’image du vendeur : sa posture, 

sa gestuelle, sa tenue vestimentaire, 

sa capacité d’échanges... Car vous 

avez 20 secondes pour convaincre, 

sachant que 80% de la communication 

est non verbale !

Arrière de marché

balance

étal

Passant

Champ
de vision Sens de la file

Bandeau ou autocollant camion : Ferme bio

Zone Froide :
Achats programmés

Impulsion 
+ produits 
à vendre 
en masse

Attente
Communi-
cation

Produits 
nécessitant 
une 
explication
+impulsion

Achats 
programmés

Zone
chaude :

Zone
chaude :

Zone
froide :

Zone
froide :

L’aménagement idéal de l’étal :



Pour en savoir plus 
sur l'Agriculture Bio

π Contacter le Groupement 
d'Agriculteurs Biologiques de 
votre département

> Côtes d'Armor

GAB d'Armor ∏ 02 96 74 75 65

> Finistère

GAB 29 ∏ 02 98 25 80 33

> Ille et Vilaine 

Agrobio 35 ∏ 02 99 77 09 46

> Morbihan

GAB 56 ∏ 02 97 66 32 62

Avec la contribution financière du 
compte d’affectation spéciale 
«développement agricole et rural»

ILS SOUTIENNENT 

UNE AGRICULTURE 

DE QUALITÉ EN 

BRETAGNE

 • Le statut de producteur bio :

 • Des produits visibles au premier coup d’œil :

 ∑ Éviter des caisses vertes ou en bois car les produits verts et terreux y sont peu 

visibles. Favoriser des caisses de petites hauteurs, propres et homogènes.
Lorsque qu’il s’agit d’une présentation en vrac avec intercalaires, privilégier les inter-
calaires en bon état et d’une hauteur de 15-20 cm.

 ∑ Mettre en place un éclairage adapté en hiver.

 ∑ Privilégier un stand incliné (de 50cm à 1,20m)

 ∑ Proportionner l’espace de vente à ce que l’on a à vendre / réapprovisionner 

le stand. Le stand doit toujours donner l’impression d’une abondance de produits. 

Les caisses doivent toujours être pleines pour que les légumes soient visibles. Faire 

le tour pour réapprovisionner l’étal afin de voir ce que les gens voient.

 ∑ Créer du relief pour que l’œil du client se balade sur l’étal (attention à ne pas 

masquer des produits).

 ∑ Disposer des produits d’appel à proximité de produits plus difficiles à 
vendre pour attirer la curiosité et créer l’envie.

 ∑ Disposer les produits à écouler en grosses quantités ou répondant aux 

achats d’impulsion dans les zones chaudes de l’étal.

 ∑ Ne pas poser de cageots à même le sol.
 ∑ Jouer avec les couleurs.

 • Alterner les légumes de couleurs différentes, favoriser l’asso-
ciation des couleurs complémentaires.

 • Utiliser une nappe dont la couleur tranche avec la couleur des 
légumes.

 Témoignages  
 (issus du Symbiose n°175) : 

Marion, maraîchère :

« […] je pense qu’on doit revoir l’organisa-
tion des produits sur l’étal. Pour structurer 
son stand, je me rends compte qu’il faut 
se poser et réfléchir en amont afin d’évi-
ter une surcharge de manutention. Ca va 
également permettre de ne pas abimer des 
produits fragiles et à forte marge, comme 
la roquette. Cela me pose également la 
question de comment aménager son ca-
mion pour optimiser l’installation pour 
avoir un stand attrayant. »

Marc Morvan, maraicher :

« […] je dois vraiment travailler sur ma 
présentation. Je fais souvent les ventes en 
pantalon de travail, en bottes et avec ma 
polaire sale. Il est vraiment important de 
prendre 5 minutes pour être présentable 
avant une vente. Je prends également 
conscience que mon magasin à la ferme 
est à l’envers : mes clients doivent regar-
der à gauche pour voir les produits et ma 
balance est à droite. Ca m’incite vraiment 
à réfléchir au plan de mon magasin. »
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