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L'image joue un rble pondérable dans les pratiques commerciales et est dédiée
exclusivement a assurer une représentativité corporative de I'entreprise. Elle joue un role,
au méme titre que I'équipe de ventes. Les grandes sociétés savent dans les premiers
instants, si I'image passe ou pas. lls investissent des sommes astronomiques pour

développer I'image d’'un produit ou service,... que dire de leur image en tant qu’entité?

La clé du succés repose sur la perception qu'a la clientéle de I'image projetée. D'ou
l'importance d'y porter une attention particuliere. Le développement de cette image se fait

premiérement a travers une relation publigue ( RP ) forte, puis la publicité prend la reléve.

Ce document présente les étapes pour optimiser I'image d’une I'entreprise. Ces étapes sont

congues dans le but de développer I'outil « IMAGE ».

L'entreprise qui engage un processus pour soigner son image, démontre, par ses
démarches, un respect pour sa clientéle et un désir de progression. De plus, cette
démarche motive généralement ses collaborateurs puisqu’elle leur accorde un outil de taille
dans I'approche du client. Les actions de relations publiques ont pour but d’attirer I'attention
et de faire connaitre davantage la marque de commerce ( L'IMAGE CORPORATIVE ). La

confiance gagne le public, I'enthousiasme anime I'équipe et I'entreprise en bénéficie.

Nous nous proposons de vous accompagner dans ce processus de revitalisation de votre

image corporative et de vous guider dans la représentation active de celle-ci.
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QUI SOMMES-NOUS

Communication - Marketing

Téléphone : 450-880-7575 Télécopieur : Fax 450-782-3142

Courriel :  yann.laviolette@stratageme.ca Génie logiciel / analyste

joanne.laviolette @stratageme.ca  Bureautique

guy.laviolette @stratageme.ca Ventes et marketing
Développement de projets

Formation

Description des services

L'entreprise offre des services de planifications stratégiques dans les secteurs de la

communication, ventes et marketing :

Développement de I'image de I'entreprise

Support pour définir la VISION, MISSION, VALEURS de I'entreprise
Assistance-conseil en stratégie de ventes et marketing

Notoriété du produit ou du service

Service d’accompagnement / coaching

Conférences et formations

Redressement d’entreprise



PROFIL DE L’ENTREPRISE

Nous avons une expérience pointue dans le suivi et I'encadrement de nos clients lors de
limplantation de changements reliés aux stratégies de développement et aux pratiques
d’affaires.

posséde une solide expertise pratique :

Réseau de collaborateurs expérimentés

25 ans d’expérience au niveau de la vente et la commercialisation
Gestion des ventes / marketing d’'une station radio FM
Gestion des ventes / marketing d’'une firme en communication
Gestion des ventes / marketing d’entreprises québécoises

Direction générale ( province de Québec ) d’entreprises ontariennes

Spécialisation dans les domaines suivants :

Evaluation des moyens stratégiques a prendre pour faire face & la compétition
Etablissement de stratégies de ventes et de marketing, & long terme
Formation / coordination de programmes de formation du personnel
Développement de I'image des entreprises / notoriété des produits et services
Restructuration des divers départements

Développement d’équipes de ventes, dynamiques et représentatives

Mise en place de structures de supervision efficaces

Entretien des relations avec les bureaux chefs / négociations de contrats

Vision

Atteindre des résultats au-dela des attentes de notre distingué clientéle.

Mission

Accompagner notre client, a travers un processus de leadership fondé sur I'engagement
(conseiller, guider, former et stimuler); évaluer, mesurer et agir.

Valeurs

Considérant chaque client comme un partenaire d’affaires, nous promouvons I'engagement

de nos collaborateurs dans une qualité exemplaire d’exécution de leur travail.



NOTRE APPROCHE

Développer une planification stratégique de commercialisation en commencant par renforcir
l'image du produit ou service, en mobilisant les ressources humaines et en effectuant une

campagne de relation publique pour sensibiliser la clientéle cible au produit.

La vente commence lorsqu’il y a représentativité. Dés qu'il y a une action de représentation,
il faut s'assurer qu'elle poursuive des objectifs de pénétration bien précis
( planification stratégique ), que I'image présenté soit de qualité et qu’elle fasse parler d’elle

( Relation Publique ).

L'image que projette une entreprise doit la servir, c’est un outil de pré vente. Elle doit

refléter ce qu’elle est, étre authentique et inspirer la confiance. Avant tout, I'image doit

exprimer les caractéristiques de I'entreprise.

Trois niveaux de la qualité peuvent influencer le client :

Visuel
Une personnalité soignée, attire I'attention et le respect
Un langage courtois et respectueux, favorise I'échange et la communication
La démonstration de la compétence, gagne sa confiance

L'enthousiasme, denrée rare de nos jours, I'incite a développer une relation

Graphique
La qualité de la présentation, démontre un intérét vers lui
L'originalité de la conception, captive son attention

L'innovation et 'audace dans le design, démarque votre entreprise
Auditif
L'originalité de la conception du message, pique sa curiosité

La dynamique de transmission de I'image, suscite son intérét

La fréquence de transmission de I'image, le pousse a réagir



NOTRE APPROCHE

Nous croyons que les tentatives de commercialisations d’'une société, visant a développer
sa crédibilité a grand co(t publicitaire est voué a I'échec si elle n’a pas, préalablement, pris
soin de développer I'image qu’elle va présenter; c’est pourquoi les entreprises de prestiges
font de grandes campagnes médiatiques autour des dévoilements d'images corporatives,

afin de créer un impact chez la clientele cible. Le moyen de batir une marque forte est de

faire en sorte que I'on parle d’elle.

Voici quelques exemples d'images avec une forte représentativité :



EXEMPLES DE RELATIONS PUBLIQUES (RP)

La Ford Mustang 1964

Le message a véhiculer:
« La premiere voiture de sport destiné aux gens

qui naiment pas conduire des voitures de sports »

La relation publique:

= Informations distillées avec une montée progressive.

= Un porte-parole célebre, le PDG Lee lacocca, invite les journalistes les plus en vue

du pays, six mois avant le lancement, a découvrir la voiture en avant-premiere.

= Des dossiers de presse ont été envoyés a des milliers de journaux et de magazines.

|

Deux cents disc-jockeys ont été invités a essayer la voiture et Ford leur a prété une

Mustang blanche pendant une semaine.

Le lancement officiel
= Le 13 avril 1964, dévoilement au grand public conjointement avec l'inauguration du

pavillon Ford a la foire Mondiale de New York.

= A lissue de la réception, les journalistes présent ont été conviés a joindre le convoie

de Mustang de New York a Détroit.

Publicité
Il s’en est suivi un battage médiatique incroyable. Lee laccoca et sa Mustang ont fait la
couverture de Time et de Newsweek la méme semaine, fait sans précédent dans I'histoire

des deux magazines.

Résultat

Les ventes aussi ont crevé tous les plafonds. En quatre mois seulement, les 100 000
premiéres Mustangs avaient été vendues. Au bout d'un an, 400 000 modéles étaient en
circulation. Deux ans apres le démarrage de la production, la millionieme Mustang sortait

des chaines sous les applaudissements des médias.



EXEMPLES DE RELATIONS PUBLIQUES (RP)

Loblaws
Géant de l'alimentation qui a beaucoup fait parler de lui; il y a eut des rassemblements
d’opposition a chaque fois qu'un panneau d’indication était planté sur un terrain ( stratégie ),

tous les médias couvraient les mouvements de protestation.

Résultat
= Les multiples oppositions ont permis de renforcir I'image
= Ensuite, les ( RP ) ont démystifiés I'image, déja connue, en ajoutant de I'information
= |Is ont par la suite sensibilisé la clientele cible

= Finalement, ils utilisent la PUB pour entretenir la marque

Viagra
Médicament qui a aussi beaucoup fait parler de lui; méme si nous n'avons pas besoin d'y
avoir recourt, nous connaissons la marque et ses caractéristiques. Diverses entrevues avec

des spécialistes, des mouvements d'oppositions se sont organisées, ...

Résultat
= Les multiples oppositions ont permis de renforcir I'image
= Ensuite, les ( RP ) ont démystifiés I'image, déja connue, en ajoutant de I'information
= |Is ont par la suite sensibilisé la clientéle cible

= Finalement, ils utilisent la PUB pour entretenir la marque

Microsoft

Géant de linformatique détenant maintenant un certain monopole des communications. A
ses débuts, Microsoft eu recours au ( RP ) pour s'infiltrer dans le marché; fournissant
gracieusement, des logiciels simple d'utilisation a des écoles. Quelques années plus tard,
lorsqu’ils ont débutés une campagne de sensibilisation auprés du public, les étudiants
connaissaient déja le produit. Aujourd’hui, elle fait parler d’elle partout, elle fait la une de
plusieurs magazines parce qu'elle développe une stratégie marketing de ( RP ) bien

précise.



REFERENCES

Sondage conduit par I’American Advertising Federation (AAF)

Question demandée aux dirigeants d’entreprise :

« Quels services étaient les plus importants pour la réussite de leur entreprise? »

1. Développement constant du produit offert ..... 29 %
2. Planification stratégique .............c.ocovveeenn. 27 %
3. Relations publiqgues (RP ) .....c.ovoiiiviiinnn. 16 %
4. Recherche et développement .................... 14 %
5. Stratégies financieres .............cocoviiiiiinenn 14 %
6. PUbIICItE ... 10 %

7. Juridique ..o 03 %
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OBJECTIF DU PROGRAMME

L'image sert a positionner I'entreprise dans la téte du client. L'entreprise doit partir numéro
un dans la perception du client, sinon elle devra fournir un effort supplémentaire pour I'étre.
La perception qu'on a de vous sur le marché est la base de votre positionnement qui

détermine si vous aller maintenir cette image ou la rafraichir.

Objectif principal

Accompagner l'entreprise dans son processus de développement de l'image afin de
conquérir I'attention du client prospect, de facon a ce qu'il inscrive I'image dans son esprit

et associe un ou deux attributs positifs a la marque corporative.

Objectifs secondaires

Définir les caractéristiques dominantes de I'entreprise

Préciser le message a véhiculer

Créer I'image corporative

Identifier la clientéle cible

Elaborer un plan stratégique de commercialisation

Modéliser I'image corporative dans les divers documents utilisés

Assurer I'alignement stratégique avec les ressources humaines

Mobiliser les ressources humaines afin d’'optimiser I'impact d’introduction de I'image
Positionner la marque par des RP

Déployer la marque

Mettre en place des parametres d’évaluations pour mesurer la perception du client
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FACTEURS DE SUCCES

Créativité - Originalité - Diffusion

Limage est la manifestation sensible de l'invisible

Nous n’avons jamais de meilleure occasion de faire bonne impression, que lors de

notre premier contact avec le client; que ce soit au niveau visuel, graphique ou auditif.

Créativité
Une approche participative, créative, destinée a laisser libre court a I'imagination

dans la création de I'image.

Originalité

Un concept nouveau et différent qui attire I'attention.

Message a véhiculer
Une image qui exprime les valeurs de I'entreprise en priorisant certains aspects

dans le but de communiquer un message.

Diffusion (faire parler d’elle)

Une relation publique forte destinée a faire connaitre la marque.

Visuel
Une approche agréable envers le client afin d’établir une relation de partenariat

durable, c’est la représentation visible de I'image a transmettre.

Graphique
Une conception originale se démarquant de la compétition et qui représente

certains éléments caractérisant I'entreprise, exprimé par les arts graphiques

Auditif

Une communication personnalisée et dynamique du message afin d’attirer
I'attention. C’est la représentation mentale de I'image, en I'absence de I'objet qui
lui a donné naissance.



LES CONTRAINTES, LES LIMITANTS, LES IRRITANTS

Plusieurs entreprises s’engagent dans un processus de campagne publicitaire avec

une image a faible impact. Pourtant, le processus est simple et invariable;

1. Développer une image forte
2. S’assurer de faire parler d’elle

3. Entretenir la marque par de la PUB

Une méconnaissance de I'impact des relations publiques ( RP)

Les relations publiques sont une fonction de management distincte qui aident a
créer et entretenir des lignes de communication, de compréhension, de
reconnaissance et de coopération mutuelles entre une entreprise et ses différents
publics. Elles assurent le relais d’opinions, le bouche a oreilles, elles informent
sur la nouvelle catégorie, le produit ou le service, et veille a doter la nouvelle
catégorie d'un facteur de motivation qui incitera les clients prospects a

abandonner 'ancienne catégorie pour adopter la nouvelle.

Une activité marketing faible.

Il faut développer une bonne stratégie avant de passer a l'action. Quelles
caractéristiques allons-nous développer ? Quelle stratégie médias allons-nous
utiliser ? Qui sera le porte-parole ? Quel angle d’attaque allumerait I'étincelle ? A

qui s’adresse le message ?

Une image non représentative

Pour batir une image ou une nouvelle marque, il faut souvent agir sur les
perceptions de la clientéle cible et son attitude vis-a-vis d’'une marque dont il est
familier. Une image non représentative constitue une perte de temps et d’argent

considérable.



METHODOLOGIE

Préliminaires Mise en situation
Rencontre du client et discussion sur ses attentes
Breve immersion dans I'entreprise
Rédaction d'un devis de travail adapté aux besoins du client
Présentation du devis a la direction
1°® étape d’intervention Evaluation physique et analyse
Compréhension de la qualité opérationnelle des RH et le mécanisme de gestion

Evaluation de I'actuelle plan stratégique de relations publiques ( RP )

Evaluation de 'actuelle plan stratégique de placement médias ( PUB )

Rédaction d'un rapport d’évaluation

Présentation du rapport d’évaluation a la direction

pieme étape d’intervention Formulation des recommandations

Proposition d’un plan stratégigue de relations publiques ( RP)

Proposition d’'un plan stratégigue de placements médias ( PUB )

Montage d’'un power point pour fin de présentation générale ('sur demande )
Rédaction des recommandations

Présentation du rapport de recommandations a la direction

3™ gtape d'intervention Plan d’implantation

Rédaction d'un plan d'intervention comportant des éléments pratiques

Présentation du plan d'implantation a la direction

4°M étape d’intervention Accompagnement / coaching



15

TARIFICATION

Comprendre vos besoins est notre but. Y répondre avec une approche consultative est
notre mission : nous veillerons a ce que vos objectifs soient rencontrés et nous serions tres
honoré de pouvoir vous assister dans certaines situation courantes, par des suggestions

qui répondent le mieux a vos besoins.

Nous pouvons faire différents types d’interventions mais nous priorisons des solutions
adaptées a vos besoins, et non l'inverse. Il est souvent plus sage d’adapter une solution a
un besoin spécifique, ou de la modifier Iégérement, que de bouleverser toute I'entreprise

pour s'y adapter; méme si la solution semble adaptée.

Notre distingué clientéle peut bénéficier de notre expertise sous diverses formes :

Tarif a 'heure

Pour le client qui n'a pas vraiment besoin d’'une intervention de notre part mais qui désire

profiter d'une expertise verbale dans I'un des services que nous offrons.

Tarif a forfait

Le tarif a forfait permet a I'entreprise de se fixer un budget précis pour la totalité de notre
intervention. Avantageux pour I'entreprise qui anticipe une action de notre part, a plus ou
moins longue échéance : celui-ci inclus nos services de consultation, de montage de

documents, de présentations spéciales et des frais inhérents reliés au projet.

Tarif prévilégié
S’adresse aux clients qui requiérent nos services sur une base réguliére et continue pour

fin d’expertise-conseil.
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CONCLUSION

L'image de I'’entreprise fait toute la différence face a la compétition

Le succes est relatif a la perception qu'a le client de limage corporative.
Les entreprises qui portent une attention particuliere a leur image savent se
positionner face a la concurrence, et la qualité de la représentation de I'image influe

directement sur la perception qu’ont les gens de I'entreprise.

Lorsqu’ une entreprise n'a pas d'activitt¢ marketing, il est difficile d'évaluer si la
dépense publicitaire a été couverte par les ventes puisqu’il n'y a pas de ligne

directrice pour se repérer.

a développé une expertise unique dans le développement

de 'image corporative et la relation publique ( RP ) qui peut vous assister dans :

Votre processus de création ou de renforcement de votre image
Le management des lignes directrices de communication

La perception qu’a le public sur votre marque et y réagir si nécessaire

O N RE

Vos efforts pour rester en phase avec le changement et jouer le réle de
systeme d’alarme pour vous aider a anticiper les tendances

5. L'utilisation des techniques de communication
Nous nous engageons a vous présenter des solutions / suggestions qui vous

aideront a planifier, budgéter, développer des idées cohérentes et séduire le

client prospect.

Batir une image forte;

C'’est gagner la bataille de Il'esprit



