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Mes interventions de sensibilisation et de formation au marketing et
au merchandising viseront a vous informer / vous impliquer / vous
donner des outils concrets




Apprendre a promouvoir son unité commerciale et améliorer sa relation client
pour optimiser son chiffre d’affaire.

La bonne gestion d'une enseigne ou d'une franchise ne fait pas tout | Une bonne
connaissance du marché, de la concurrence, des bases de la communication et
des specificités de sa clientele est primordiale.

De plus, un plan de communication efficace et une offre bien mise en valeur,
permettent de développer son chiffre d'affaire et de fidéliser sa clientele.

Cette formation en marketing et merchandising vous permetira d’'y voir suffisamment
clair pour améliorer votre relation client, répondre au mieux a sa demande,
provoquer un comportement d’achat et les fidéliser.




Le positionnement

le positionnement correspond a la posifion qu'occupe un
produit dans |'esprit

des consommateurs face a ses concurrents sur différents
criteres : prix, iImage,

Caracteristiquese Cela revient a se differencier
positivement sur le marche :

credible, distinctif, attractif et durable

Les objectifs
Les types d’'objectif : cognitif (faire connaitre),
affectif (faire aimer/adhérer),
conatif (faire agir/acheter/commander)






La stratégie créative (en interactivité)

1) la promesse de base faite a la cible (motivation
de la cible que la communication va exploiter),

2) les caracteéristiques du produit qui vont
supporter/justifier cette promesse de base

(reason-why),
3) le ton de la communication employe,

4) les confraintes d'ordre technique, legal,
economiqgue ou professionnel.




Le plan d’action

(apprendre a s€électionner les medias et les supports pertinents et efficaces et
a optimiser les outils en place)

L'efficacité des medias peut étre évaluée par les indicateurs et les mesures
d'audience. Exemple : diffusion, faux de prise en main, audience etc.

Quant aux supports, ils peuvent étre sélectionnés en se basant sur des criteres
qualitatfifs mais aussi quantitatifs comme la puissance, I'économie et |'affinité.

Pour info

Cinéma, spot 30'S : 75%

TV, spot 30'S : 15%

Presse mag, page quadri: 10%
Affichage, 4x3 : 9,5%

Internet, bandeau : 11%




