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I. ANNEXE : Hypothèse utilisateur. 

 



II. ANNEXE : Chaine de valeur. 

 

III. ANNEXE : Analyse de la demande. 

 

 

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising dans les 
bijouteries?

SCÉNARIO 1  : 

• Cibles : Les bijoutiers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des boutiques pour les 
interpeller (idéale pendant les fêtes ou les vitrines sont 
décorées).

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Êtes-vous responsable de l’aménagement des vitrines ou est-ce les marques? qui interviennent 
directement lors de l’aménagement? »

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous,

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising dans les 
bijouteries?

Réponse au scénario 1  :

- 2 réponses obtenus

- Suite à ces réponses, nous distinguons plusieurs cas, 
ceux qui ont la main sur l’aménagement et ceux qui ont 
des obligations envers les marques.

Réponse :
Rullière Bernard - Saint  Etienne – Franck ROUSSET  Directeur

« Nous sommes libres d’aménager les vitrines comme bon nous sembles, cependant 
certaines marques imposent des emplacements spécifique, afin d’avoir la meilleure 
visibilité »  

Histoire D’or  - Lyon Part Dieu – Véronique Conseillère
« Étant une chaine de magasin, nous  sommes libres d’aménager les vitrines, cependant 
nous devons respecter les groupes de produits imposés par le siège et certains critères. »



 

 

 

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising dans les 
horlogeries?

SCÉNARIO 2  : 

• Cibles : Les horlogers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des boutiques pour les 
interpeller  (idéale pendant les fêtes ou les vitrines sont 
décorées).

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Êtes-vous responsable de l’aménagement des vitrines ou est-ce les marques? qui interviennent 
directement lors de l’aménagement?

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous, »

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising dans les 
horlogeries?

Réponse au scénario 2 :

- 1 réponse obtenu

- Certains revendeurs de montres de luxe ont un faible 
pouvoir d’aménagement des vitrines

Réponse :
Beaumont et Finet - Lyon 69002 - Directeur

« Les marques de montres nous imposes un aménagement spécifique, nous devons 
transmettre l’image des marques ainsi que leurs valeurs, les marques nous fournissent 
un ensemble de décoration, présentoir, figurine, etc. »

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising pour les 
marques de montres et de bijoux?

SCÉNARIO 3  : 

• Cibles : Les marques

• Canaux : Mailing

• Moment : 2 Mails envoyés, un d’introduction et un autre de 
relance.

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Je me permet de vous contacter dans le cadre d’une étude sur la perception des vitrines, nous 
avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce 
service permettra aux marques d’adapter le merchandising produits en fonction d’indicateurs 
récoltés.

Nous aimerions savoir si les marques interviennent directement en boutique pour effectuer le 
merchandising ou si celui-ci est à la charge des revendeurs/représentants?

Je vous remercie d’avance pour votre retour, si vous êtes intéressés et avez des questions sur 
notre concept je suis à votre disposition pour vous répondre.

Bonne journée à vous. »



 

 

 

Hypothèse 1 : Qui est responsable 
du merchandising pour les 
marques de montres et de bijoux?

Réponse au scénario 3  :

- Aucune réponse obtenus par les marques, il est difficile 
d’obtenir une réponse des marques de montres et de bijoux 
par mail.

- Mes cibles étaient sans doutes peut être trop large et peu 
précise.

- J’ai décidé de demander a un franchisé si il avait la réponse. 
SEIKO à Lyon 

Réponse d’un employer de SEIKO  :

« La marque n’impose pas d’aménagements spécifique, cependant elle fournit des 
accessoires et laisse la boutique aménager les produits, elle peut cependant 
demander des modifications. »

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les bijoutiers?

SCÉNARIO 1 : 

• Cibles : Bijoutiers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des boutiques 
pour les interpeller.

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors 
de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Êtes-vous responsable de l’aménagement des vitrines, vous êtes vous déjà demandé comment étaient perçus celle-ci? Avez-vous des difficultés à connaitre la visibilité des 
produits?

Nous avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce service permettra aux marques d’adapter le merchandising produits en 
fonction d’indicateurs récoltés. Un service de ce type vous intéresserais t’il?

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous, »

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les bijoutiers?

Réponse au scénario 1 :

- 2 Réponses obtenus

- Le service semble être intéressant pour les revendeurs.

Réponse :
Rullière Bernard - Saint  Etienne – Franck ROUSSET  Directeur

« Nous avons beaucoup de difficulté à connaitre les vitrines les plus vus par les clients, certaines 
marques imposent des emplacements pour être plus vus mais avons-nous effectués les bon choix, je 
suis incapable de dire précisément laquelle est la plus propice. C’est un service intéressant mais la 
question sera plus sur le prix de ce capteur.»  

Histoire D’or  - Lyon Part Dieu – Véronique Conseillère

« Oui, c’est un produit intéressant après nous dirigeons souvent les clients après questionnement vers 
les produits recherchés, il est  doncdifficile de savoir si ce produit sera pertinent. pour notre magasin.»



 

 

 

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les horlogers?

SCÉNARIO 2 : 

• Cibles : Horlogers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des boutiques 
pour les interpeller.

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors 
de l’échange.

• Message : 
« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Êtes-vous responsable de l’aménagement des vitrines, vous êtes vous déjà demandé comment étaient perçus celle-ci? Avez-vous des difficultés à connaitre la visibilité des 
produits?

Nous avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce service permettra aux marques d’adapter le merchandising produits en 
fonction d’indicateurs récoltés. Un service de ce type vous intéresserais t’il?

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous, »

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les horlogers?

Réponse au scénario 2  :

- 1 réponse obtenu

- Le service est intéressant mais la boutique est trop petite 
pour ce type de service

Réponse :
Louis Pion- Lyon Part Dieu - Employer

« C’est un service intéressant, mais nous ne proposons pas énormément de produits, nos 
boutiques sont de petites tailles, je pense que ce service n’est pas rentable au niveau de 
notre boutique d’autant plus que nous savons grâce au ventes les produits phares.»

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les marques?

SCÉNARIO 3 : 

• Cibles : Les marques

• Canaux : Mailing

• Moment : 2 Mails envoyés, un 
d’introduction et un autre de relance.

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors 
de l’échange.

• Message : « Bonjour, 

Je me permet de vous contacter dans le cadre d’une étude sur la perception des vitrines, nous 
avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce 
service permettra aux marques d’adapter le merchandising produits en fonction d’indicateurs 
récoltés.

Nous aimerions savoir si les marques seraient intéresser de connaitre la visibilité de leurs 
produits dans leurs boutiques mais aussi chez les revendeurs?

Je vous remercie d’avance pour votre retour, si vous êtes intéressés et avez des questions sur 
notre concept je suis à votre disposition pour vous répondre.

Bonne journée à vous. »



 

 

 

Hypothèse 2 : Le service 
intéresse t’il les marques?

Réponse au scénario 3  :

- Aucune réponse obtenus par les marques, il est difficile 
d’obtenir une réponse des marques de montres et de 
bijoux par mail.

- Mes cibles étaient sans doutes peut être trop large et peu 
précise.

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?
SCÉNARIO 1  : 

• Cibles : Les bijoutiers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des 
boutiques pour les interpeller.

• Indicateurs : Les réponses obtenus 
lors de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Nous avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce service permettra aux marques d’adapter 
le merchandising produits en fonction d’indicateurs récoltés.  Si vous étiez intéressé par ce type de service quel prix seriez vous prêt à 
mettre?

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous, »

SCÉNARIO 1  : 

• Cibles : Les bijoutiers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des 
boutiques pour les interpeller.

Réponse au scénario 1  :

- 1 réponse obtenu

Le dirigeant de Rullière Bernard serait prêt à louer le 
matériel jusqu’à 170€/mois.

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?



 

 

 

SCÉNARIO 2 : 

• Cibles : Les horlogers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des 
boutiques pour les interpeller.

• Indicateurs : Les réponses obtenus 
lors de l’échange.

• Message : 

« Bonjour, 

Vous avez de belles vitrines !

Est-il possible de vous posé une question?

…….

Nous avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les vitrines. Ce service permettra aux marques d’adapter 
le merchandising produits en fonction d’indicateurs récoltés.  Si vous étiez intéressé par ce type de service quel prix seriez vous prêt à 
mettre?

……..

Je vous remercie, pour cette échange.

Bonne journée à vous, »

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?

SCÉNARIO 2 : 

• Cibles : Les horlogers

• Canaux : Entretien en face à face

• Moment : Visite récurrente des 
boutiques pour les interpeller.

Réponse au scénario 2  :

- Aucune réponse obtenu, « Louis Pion et Fossil » ne 
savent pas combien ils seraient capable de mettre ils 
aimeraient savoir le rapport gain vente et location de 
l’abonnement. 

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?

SCÉNARIO 3 : 

• Cibles : Les marques

• Canaux : Mailing

• Moment : 2 Mails envoyés, un 
d’introduction et un autre de relance.

• Indicateurs : Les réponses obtenus 
lors de l’échange.

• Message : 
« Bonjour, 

Je me permet de vous contacter dans le cadre d’une étude sur la perception des vitrines, 
nous avons pour projet la création d’un capteur de détection des personnes devant les 
vitrines. Ce service permettra aux marques d’adapter le merchandising produits en 
fonction d’indicateurs récoltés.
Nous aimerions savoir le prix que vous seriez prêt à mettre pour ce type de service?

Je vous remercie d’avance pour votre retour, si vous êtes intéressés et avez des questions 
sur notre concept je suis à votre disposition pour vous répondre.

Bonne journée à vous. »

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?



 

 

 

IV. ANNEXE : Évolution des canaux de distribution. 

 

Réponse au scénario 3  :

- Les marques disposent de personne responsable du 
merchandising, il aurait fallut que je recherche ces 
personnes et que je les cible.

- Mon mailing n’était pas assez précis.

Hypothèse 3 : Quel serait le prix 
favorable de l’abonnement?

SCÉNARIO 3 : 

• Cibles : Les marques

• Canaux : Mailing

• Moment : 2 Mails envoyés, un 
d’introduction et un autre de relance.

• Indicateurs : Les réponses obtenus lors 
de l’échange.

CONCLUSION

• Le produit intéresse les BIJOUTIERS et HORLOGERS.

• Le merchandising n’est pas toujours effectués par les bijoutiers, 
certaines marques disposent de personnes responsables des 
aménagements.

• Il existe plusieurs situation, ainsi il existe une plusieurs cible.

• La difficulté réside dans l’élaboration d’un prix de vente du service. Le 
client veut mettre le prix si celui-ci lui rapporte.



 

V. ANNEXE : Logo. 

 
 

 

 

 


