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 (
Vous travaillez 
chez l’imprimeur
 
« 
Véoprint
 » 
qui s'adresse à une clientèle de professionnels et de particuliers. À l'occasion de l'agrandissement et de la modernisation des locaux, votre directeur envisage de faire une campagne de communication. Il vous demande de l'assister dans cette tâche.
   
Sources 
: 
www.veoprint.com
)



Activité : 

1. À l'aide du document « Plan média : le choix des armes », rappelez les règles à respecter pour réussir l'opération.

A consulter : Document. 			A compléter : Votre copie.

2. Précisez l'objectif de l'opération publicitaire.

A consulter : Document. 			A compléter : Votre copie.

3. Complétez le tableau en annexe.

A consulter : Document. 			A compléter : Annexe.

4. Sélectionnez les supports les mieux adaptés à l'objectif en justifiant vos choix.

A consulter : Document. 			A compléter : Votre copie.

Annexe : 

	Support
	Avantages

	Annuaires
(Hors média)
	Proximité.

	Publicité mobile
(Média)
	Cible directement touchée.

	Affichage
(Média)
	Bonne visibilité, adapté aux actions ponctuelles.

	Radio locale
(Média)
	Adaptée aux actions ponctuelles.

	Presse
(Média)
	Gratuit pour un communiqué de presse. Presse gratuite : en progression, adaptée aux actions ponctuelles.

	Tract
(Hors média)
	Pour la conquête de nouveaux clients.

	Journal entreprise
(Hors média)
	Pour valoriser l’image de l’entreprise et fidéliser.



Document : 
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PLAN MEDIA : le choix des armes

Notoriété, création de trafic, fidélisation
de sa clientéle et valorisation

de son image sont a la clé d’une bonne
politique de communication.

A condition de bien planifier ses campagnes
et de choisir des supports adaptés a ses
objectifs et ses produits.

Conseils...

n commerce qui ne
l | communique pas est

voué a l’échec. »
Cette phrase, prononcée
tant par des profession-
nels de la communication
que par des commer-
cants, résume a elle seule
tout lintérét de mener
une politique de commu-
nication. Tracts, presse
gratuite, etc., il ne s'agit
pas d’opter pour tel ou tel
vecteur de communica-
tion a un moment donné,
mais bien de mener une
stratégie globale. Ainsi
avant de choisir un ou
des axes de communica-
tion, il est indispensable
de définir clairement vos
objectifs.

Définir précisément
ses objectifs

Vous souhaitez dévelop-
per votre notoriété,
générer du trafic, valori-
ser votre image ?

Ensuite, demandez-vous
quelle cible et quelle zone
de chalandise vous sou-
haitez atteindre. Visez--
vous votre quartier, votre
localité, votre région,
voire tout le pays ? C'est
en fonction de ces critéres
que vous pourrez dresser
la liste des médias les
mieux adaptés. (...) Eta-
blissez, pour vous aider,
votre propre base de don-
nées médias, en indi-
quant le type de support
(presse, compagnie d'af-
fichage, etc.), la périodi-

cité (quotidienne, hebdo-
madaire, etc.) et le sec-
teur d'activité (grand pu-
blic, économique, etc.).

Savoir planifier

Question essentielle du
plan média : le budget.
En la matiére, tout
dépend de votre activité
et de vos résultats. La
moyenne de l'investisse-
ment se situe entre 4 et
8 % du chiffre d’affaires.

Choisir les bons
médias

Mais quels supports sont
les mieux adaptés ? Le
choix est fonction de
votre cible, de vos
actions, de la couverture
géographique choisie.
Pour vous aider a affiner
votre stratégie, voici une
liste des principaux
médias.
¢ Les annuaires
Ces supports (pages
jaunes, annuaires locaux,
Minitel ou sites Internet)
permettent, avec leurs
encarts de publicité, de
jouer la proximité. Pour
l'annuaire de ville, par
exemple, l'investissement
s'éleve a un minimum de
152,45 euros pour une
vignette qui accrochera
Uceil du lecteur. Inter-
net ? Selon Médiamétrie
2000, un internaute sur
quatre consulte le site
pagesjaunes.fr.

L'avantage de ce support
est de pouvoir faire figu-
rer produits et arguments
commerciaux, pour se
faire connaitre dans toute
la France. Les commer-
cants créent aussi leur
propre site ou figurent
dans des annuaires de
ville ou des cityquides
(comme webcity.fr,
annuaire-soleil.com ou
scoot.fr). L'internaute
peut bénéficier de vos
promotions, sachant que
les sites sont mis a jour
réguliérement.

¢ La publicité mobile

Les affiches publicitaires
se baladent aujourdhui
en camion, en bus, en
taxi, a vélo ou méme a
dos d’homme. Ce support
de communication va a la
rencontre des consomma-
teurs et permet de les
toucher directement. (...)

 L'affichage

Pour jouer la visibilité au
moment des fétes ou lors
d'une campagne promo-
tionnelle, l'affichage
apparait comme un
investissement rentable.
Que ce soit pour les abri-
bus ou les panneaux
4 x 3, étudiez les for-
mules proposées par les
afficheurs. (...)

* Les radios locales
Deux grands réseaux,
Lagardere Active publici-
té (Europe 2, Fun radio
et RFM) et le groupe NRJ
(NRJ, Chérie FM, Nos-
talgie et Rire et chan-
sons), quadrillent le ter-
ritoire national avec des
antennes régionales. La
radio permet d’augmen-
ter le trafic a l'occasion
d’une animation (promo-
tions, etc.).

* La presse
Comment apparaitre dans
la presse quotidienne,

dans un magazine spécia-
lisé, sectoriel, sans aucun
financement ? Tout sim-
plement en jouant la
carte de larticle de
presse. Adressez un com-
muniqué de presse au
support qui correspond le
mieux a vos objectifs et a
votre positionnement.
Soignez votre message
(percutant et clair), car
les rédactions regoivent
de nombreux dossiers.
()

La presse gratuite, média
de proximité par excel-
lence, connait une forte
expansion : son lectorat a
doublé en dix ans. Elle a
pour but de véhiculer une
information sur une offre
bien précise ou sur une
opération promotionnel-
le. (...) Pour les encarts
publicitaires, mieux vaut
cibler la presse régionale.
D’une part pour une
question de cofts, et
d’autre part pour mieux
toucher votre clienteéle.
Pour attirer l'attention du
lecteur, jouez sur un
visuel de qualité accom-
pagné d'un texte de 5 a
10 lignes. (...)

* Les tracts

Ils sont souvent le fer de
lance des commercants
pour conquérir de nou-
veaux clients. A condi-
tion de présenter une
offre attractive, de soi-
gner la rédaction du
message et sa présenta-
tion pour retenir l'atten-
tion. (...)

* Votre journal
Pourquoi ne pas vous
lancer dans l'édition
d'un journal ou d'une
lettre a destination de
votre clientéle ? (...)

Pascale Baziller
Commerce Magazine, n° 31,
juin-juillet-aott 2001.
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