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Promotion des Ventes
Media Point de Vente

Les Op€rations
remarquables de 2008

A force de lire et constater que les canaux numériques sont en forte progres-
sion dans la panoplie de communication des annonceurs, on pourrait croire
que s’y concentrent toutes les énergies, toute la créativité, toutes les innova-
tions.
C’est oublier que le Media Point de Vente connait en paralléle également une
véritable révolution.
Chez les annonceurs, de véritables équipes expertes exigent de leurs presta-
taires des recommandations plus stratégiques, qui intégrent de plus en plus
d’études en amont et un suivi du ROI plus fin en aval.
La démocratisation et la miniaturisation des écrans offrent des perspectives de
créativité inégalées.
Par Elisabeth Cony-Exertier  Les pigistes publicitaires suivent désormais les efforts comparés des annon-

Directrice associée du Site Marketing, ~ ceurs en media point de vente : comptage, analyse des messages et des
pige publicitaire Hors Media & Internet  ©fftes, spectre de modéles de PLV par catégorie... ,
elisabeth.exertier@lesitemarketing.com Nous‘avons choisi de sélectionner quelques opérations remarquables qui ont

illustré ces tendances en 2008.

HOLLYWQOOQOD exploite le ballon rond

En tant que fournisseur officiel de I'équipe de France,
Hollywood peut exploiter un sponsoring a priori trés populaire.
En point de vente, la marque a su associer technique de pro-
motion des ventes et design PLV pour magnifier sa mise en
avant.

Promotion des ventes : une loterie par SMS (donc colt maitri-
sé pour I'organisateur) permet de gagner éventuellement un
séjour a Clairefontaine pour assister a I'entrainement des bleus
ou 50 lecteurs DVD. s

Design PLV : le point majeur de la création est d’avoir tout misé
sur la rondeur du ballon de football pour attirer I'attention.

Une PLV généreuse avec des étagéres arrondies qui contras-
tent avec la géométrie des rayons et des PLV, majoritairement
composés de droites et d’angles.

Un fronton arrondi et assez haut renforce cet effet de généro-
sité et permet d’émerger au-dela de la taille des PLV proches.

Résultat : la valorisation du
produit (aux formes arrondies)
est maximisée par la suren-
chere de courbes et la rupture
des codes géométriques
ambiants. La PLV apparait
comme un ballon géant qui
relaie le message du sponso-
ring et attire I'ceil par contraste
avec I'environnement visuel
proche.
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SFR crée I'événement autour de
son magasin des Champs Elysées
pendant 24h00 !

A I'occasion du lancement de son offre “24h/24” | SFR aurait pu
se contenter de theatraliser son point de vente phare parisien.
L'opération a été plus remarquable en s’appuyant sur les res-
sorts clés du commerce ;

m L'offre

= | a proximité
| Les horaires
m La visibilité

L'offre est au centre du dispositif, et les moyens
déployés pour la mettre en scéne sont a son servi-
ce : message unigue, répétition, visibilité. =
La proximité : association de la boutique SFR e T e et
avec 4 lieux proches (cinéma, restaurant, boites de
nuit) qui vont prendre le relais événementiel en
apportant un contenu au message publicitaire.
Les horaires : une ouverture événementielle de
24h qui correspond a I'environnement, une avenue
ol la vie ne s’arréte jamais...

La visibilité : une création impactante (image +
message) déclinée sur des supports multiples.

Resuitat : 24h durant, I'opération mobilise I'attention des pas-
sants. 4 bracelets VIP sont remis au stand 24h/24 de la bou-
tique SFR et permettent d’entrer et de profiter d'un avantage
exclusif pendant 24h chez les partenaires (des boissons
offertes, des places de cinéma etc.). Les partenaites ont
deployé un accueil “tapis rouge” et contribuent & démultiplier
les occasions de voir le message de I'opération. Enfin, nul doute
que les heureux beénéficiaires de cette opération surprenante
I'ont largement relayée auprés de leurs réseaux....

Optimisez votre budget
2 jours pour tout savoir sur le métier de la promotion des ventes

» Une formation stratégique et opérationnelle « Des échanges entre participants multisecteurs sur
pour tous les professionnels de la communication I’évolution de la profession, le trade, les nouveaux supports
des marques et réseaux de vente Internet et mobiles...
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BOURJOIS crée une ambiance clubbing
chez MONOPRIX

En terme d’animation, les leviers classiques du rayon
maquillage sont généralement des podiums avec conseilléres
et séances gracieuses de mise en beauté pour les clientes de
I'enseigne.

BOURJOIS a largement dépassé cette animation en combi-
nant plusieurs effets sensoriels.

m au niveau visuel, un décor qui joue largement le rose et le
blanc : tapis, PLV, T-shirt et un visuel de femme parfaitement
maquillée dans une boite de nuit.

m au niveau sonore, un DJ mixe en direct des musiques qui
rompent avec les traditionnelles musiques d’ambiance des
enseignes.

m au niveau de 'attractivité, un écran diffuse un film qui ajou-
te a "animation globale du stand.

{ Résultat : cette animation clubbing donne un véritable coup
de jeune au rayon et a la marque. L'univers de la nuit est bien
| exploité par tous les supports et crée la surprise en plein jour

dans un rayon généralement muet et sage ! Les conseilléres-
maquilleuses peuvent se concentrer sur le maquillage des
clientes pendant que le DJ contribue a attirer de nouvelles
recrues !

Renforcer votre Communication en Point de Vente,
pour mieux traverser la crise.

CPM, n°1 de I’externalisation commerciale terrain vous accompagne dans cette démarche.

NOTRE SAVOIR-FAIRE AU SERVICE DE VOS CLIENTS... ... POUR DES RESULTATS IMMEDIATS :
* Plus de 2.500 intervenants terrain... * Changement d’identité visuelle
—> Merchandiseurs, promoteurs, décorateurs, auditeurs... —> 250 merchandiseurs visitent des commerces traditionnels

* Des process approuves... 200.000 visites réalisées en 7 semaines

—> Equipes fidélisées * Déploiement PLV + Mobilier commercial
—> Logistique intégrée —> 95 installateurs visitent les GSA a fort potentiel
| —> Formation instantanée via @ learning —> 1.000 visites réalisées en moins de 72 heures

‘ > Reporting en temps réel via PDA (Data + photos) * Théatralisation de vitrines

> 20 décorateurs fidélisés visitent un circuit sélectif
{ —> 400 visites réalisées en moins de 5 jours

Vous voulez en savoir plus ?
Contactez-nous...

®Créateur d'actions commerciales terrain
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I l :PM /' N°1 Francais et européen de I'action commerciale terrain
21, boulevard Gambetta - 92136 Issy-les-Moulineaux cedex
l contact : Olivier Picard-Brand - 01.40.95.25.22 - olivier.picard.brand@fr.cpm-int.com

EFFECTIVE CUSTOMER CONTACT
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