 Démarche Conceptuelle 

pour présenter un projet de com’

1- Présentation du Client

· Nom

· Adresse

· Structure Légale

· Domaine

2- Présentation Demande du Client

· Reformuler

· Faire valider par le client

2 demandes :
- Explicite / Patentes (ce qui est dit)



- Implicite / Latente (ce que l’on attend)

|( la vraie demande : correspondant à un besoin (pourquoi a t-il besoin de nous)

· Reformuler

· Faire valider par le client

3- Cahier des Charges

Récapitulatif « Technique et pragmatique » des choses imposés par le client

· Présence de X images

· Respect dune charte

· Délais

· Budget

Après validation de tous ces points :

4- Etude de Concurrence

Comment les concurrents communiquent t’ils ?
( Axe de Communication

Et auprès de quel cible ?
( Cible Marketing

Les conclusions sont dans le corps du mémoire.

- L’étude plus détaillée avec copie d’écran et commentaire sont présentées en annexe

3 type de concurrence :
- Direct : même produit / même cible





- Indirect : légère différence de produit / même cible





- Générique : gamme de produit liés à un besoin indéfini

En fonction de tous ces points, il faut trouver quelle est notre :

5- Cible Marketing

- C’est qui on va toucher / faire acheter directement

6- Cible de Communication

· Cible marketing + les prescripteurs

7- La Stratégie Marketing

Que veut-on faire pour notre « client » face à son « marché » ?

· Le faire connaître (positionnement)

· Revaloriser (revalorisation)

· Développer son marché déjà croissant (développement)

· Le repositionner, son activité ayant changés (repositionnement)

· Le différencier de ces concurrents (différentiation)

Et la concurrence ?

8- Poser une problématique

Une phrase interrogative

« Comment Stratégie Com. Notre client, chez cible marketing, face à concurrence ? »

9- La réponse est une « Stratégie de Com. »

3 axes de Com. : Learn     /   Like   /     Do



      (carré)    (rond)   (triangle)

Learn : faire connaître (information)


Qualité reel du produit


Technique


Plus produit face au concurent

Like :
Faire aimer / rêver (publicité)


Ce qu’apporte le produit d’un point vue « psycho-affectif »

Do :
Faire adhérer / agir (propagande)


Impliquer le « consommateur » et le pousser à agir


Consommateur (
- Citoyen





- Militant





- croyant

- adhérent

( Qui va finalement ce condenser en 1 Concept (axe de communication)


On peut proposer

( Phase de Proposition

· Défi / Pb technique (a-t-on besoin d’un prestataire de service)

· Devis

· Proposer un rétro planning (avec précision des grandes dates de rencontre pour chaque étape)

· 3 propositions graphiques

· 1 est validée

( Au Boulot ! ! !

