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Il est nécessaire de valoriser, et surtout de faire connaître ses produits et services. Le but 

de l’exercice étant de se démarquer de la compétition par un effort publicitaire destiné à 

créer une réaction chez celui que vous tentez de sensibiliser. 

La formulation des besoins en publicité est l’une des plus grandes difficultés que doit 

surmonter la direction d’une entreprise, d’où l’importance d’avoir une assistance conseil en 

la matière. Le véhicule médiatique choisit doit répondre à vos besoins spécifiques d’attirer 

l’attention sur vous ou sur vos produits et services; il doit contribuer à vous distinguer. À 

vous faire voir et à faire connaître vos avantages concurrentiels. La PUB doit être 

intelligente, intéressante, provocante, divertissante, palpitante, bien conçue, bien 

interprétée et bien produite; elle doit communiquer  quelque chose, se démarquer.  

Ce document présente les étapes d’implantations dans un processus d’optimisation de la 

notoriété de produits et services.  Ces étapes sont conçues pour fournir les éléments 

nécessaires à l’identification du média recherché. 
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    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 l’image de l’entreprise 

�  Support  pour définir  la VISION, MISSION, VALEURS de l’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 
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QUI SOMMES-NOUS 
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Nous avons une expérience pointue dans le suivi et l’encadrement de nos clients lors de 

l’implantation de changements reliés aux stratégies de développement et aux pratiques 

d’affaires. 

.                                   possède 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 : 

�  Évaluation des moyens stratégiques à prendre pour faire face à la compétition 

�  Établissement de stratégies de ventes et de marketing, à long terme 

�  Formation / coordination de programmes de formation du personnel 

�  Développement de l’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-delà des attentes de notre distingué clientèle. 

Mission 

Accompagner notre client, à travers un processus de leadership fondé sur l’engagement  

(conseiller, guider, former et stimuler); évaluer, mesurer et agir. 

Valeurs 

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

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

PROFIL DE L’ENTREPRISE 
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Considérant que la PUB ordinaire est submergée par l’abondance des messages et que 

seul une représentativité inhabituelle est susceptible de retenir l’attention du client prospect, 

nous proposons une approche personnalisé du plan médiatique où le client est maître de sa 

destiné publicitaire.  

 

Dans cette perspective, nous croyons qu’il est préférable que la PUB s’inscrire dans une 

continuité des relations publiques ( RP ), tant en termes de calendrier que de thème de 

communication. Nous offrons une neutralité conseil dans le processus de sélection et 

priorisons une planification stratégique à long terme afin d’être en mesure d‘installer des 

paramètres d’évaluation pour vérifier l’efficacité des actions posées.  

 

 

L e s  (  R P  )   c r é e n t   l a   m a r q u e.   L a   ( P U B )  d é f e n d   l a   m a r q u e    

. 

 

 

   

NOTRE APPROCHE 
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Le rôle de la PUB étant de valoriser le produit, le rendre intéressant, de défendre la 

marque, de l’entretenir dans l’esprit des gens et de véhiculer un certain message; nous 

devons nous assurer que vous compreniez bien les techniques de communication afin que 

vous puissiez être autonome à court terme, dans vos décisions. 

Objectif principal 

Familiariser le client avec les avenues publicitaires les plus utilisées; l’accompagner dans la 

formulation d’un plan stratégique d’interventions bien définis et l’établissement de 

paramètres d’évaluation afin d’être en mesure d’évaluer le degré de réponse aux actions 

posées et d’apporter les ajustements nécessaires. 

Objectifs secondaires 

�  Identifier la clientèle cible 

�  Analyser vos besoins actuels et futurs 

�  Évaluer comment nous pourrions inflencer le consommateur ( RP & PUB ) 

�  Bâtir un programme de fidélisation pour clientèle  

�  Établir un programme de reconnaissance pour le client fidèle 

�  Mise sur pied d’événements spéciaux pour garder l’intérêt du client 

�  Utiliser le client comme vendeur par diverses actions de RP 

�  Démistifier l’utilisation des médias 

OBJECTIF DU PROGRAMME 
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C r é a t i v i t é  -  O r i g i n a l i t é  -  F r é q u e n c e 

B â t i r   u n e   m a r q u e,   c ’ e s t   g a g n e r   l a   b a t a i l l e   d e   l ’ e s p r i t 

�  La créativité 

Une quête de la nouveauté et de la différence. Trouver l’avantage concurrentiel 

qui permet une démarcation de la concurrence et la mettre en évidence. 

�  L’originalité du concept 

Un concept original qui attire l’attention et pique la curiosité du client de façon à 

ce qu’il remarque le produit ou service.  

�  La fréquence 

La fréquence d’intervention est déterminante dans l’accroissement de la 

popularité de la marque. Elle exerce une pression dans son esprit au niveau de la 

prise de décision face au choix de la marque, aime ou aime pas, et le pousse à 

l’action. 

�  Le « timing » 

Un temps de réaction adapté au produit ou service offert. (spécial de ski en juin!) 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FACTEURS DE SUCCÈS 
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�  Le manque de planification stratégique à long terme 

La PUB fait rarement partie d’un plan stratégique de développement à long terme 

et ses performances sont très difficiles à évaluer puisqu’il n’y a pas de points de 

repères  pour se référer.  

�  Le manque de paramètres d’évaluations 

Les paramètres d’évaluation sont nécessaires pour suivre la progression de la 

performance du produit, identifier les irritants qui la ralentissent et apporter les 

correctifs nécessaires.  

�  Le manque de vision du concepteur 

Il faut faire attention que la PUB ne soit plus populaire que le produit. Le 

concepteur de la PUB doit exploiter les avantages concurrentiels du produit et le 

présenter de façon originale afin de capter l’attention et véhiculer un message.     

( ex. à la télévision, la majorité des PUB de shampooing montre de très jolies filles 

se branlant la tête en avant et en arrière mais on se perd quant à dire la marque 

qui vient d’être annoncé et ses avantages!! ) 

�  Les super-promotions, qui avantagent la boite 

La plupart des entreprises sont victimes des super promotions, à prix très 

avantageux, qui garantissent une profitabilité aux médias et leur conservent une  

visibilité sur le marché. La promotion devient alors le point central, l’événement, et 

celle-ci est beaucoup plus visible que le produit qui commandite la promotion. 

�  Les tendances 

La PUB ne rien contre une tendance de fond. Si le vent souffle en sens contraire, 

il est périlleux de lutter contre. Mieux vaut suivre la tendance ou voir avec les (RP) 

s’il est possible de modifier la perception de la clientèle. 

�  Limite dans le temps 

Les campagnes publicitaires ont généralement une date de début et de fin, ils ont 

donc une restriction dans le temps.  

LES CONTRAINTES, LES LIMITANTS, LES IRRITANTS 
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   Préliminaires            
�  Rencontre du client et discussion sur ses attentes 

�  Brève immersion dans l’entreprise  

�  Rédaction d’un devis de travail adapté aux besoins du client 

�  Présentation du devis à la direction 

1ère étape d’intervention  Évaluation physique et analyse             

�  Compréhension du mécanisme de gestion de l’entreprise 

�  Connaissance du type de produit ou service 

�  Évaluation de l’actuel  plan stratégique de ( RP )  et   plan stratégique de ( PUB ) 

�  Identification des habitudes publicitaires et analyse de leur efficacité   

�  Considération des budgets publicitaires accordés 

�  Connaissance des avantages « COOP » externes disponibles 

�  Définition des caractéristiques dominantes à exploiter 

�  Rédaction d’un rapport d’évaluation 

�  Présentation du rapport d’évaluation à la direction 

2ième étape d’intervention  Formulation des recommandations     

�  Proposition d’un plan stratégique publicitaire ( PUB ) 

�  Rédaction de recommandations 

�  Présentation des recommandations à la direction 

3ième étape d’intervention  Plan d’implantation                                 

�  Rédaction d’un plan d’intervention comportant des éléments pratiques 

�  Présentation du plan d’implantation à la direction 

4ième étape d’intervention  Accompagnement / coaching 

MÉTHODOLOGIE 
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Comprendre vos besoins est notre but. Y répondre avec une approche consultative est 

notre mission : nous veillerons à ce que vos objectifs soient rencontrés et nous serions très 

honoré de pouvoir vous assister dans certaines situation courantes, par des suggestions 

qui répondent le mieux à vos besoins. 

Nous pouvons faire différents types d’interventions mais nous priorisons des solutions 

adaptées à vos besoins, et non l’inverse. Il est souvent plus sage d’adapter une solution à 

un besoin spécifique, ou de la modifier légèrement, que de bouleverser toute l’entreprise 

pour s’y adapter; même si la solution semble adaptée. 

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

  

Tarif à  l’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 l’un des services que nous offrons.         

 

Tarif à forfait 

Le tarif à forfait permet à l’entreprise de se fixer un budget précis pour la totalité de notre 

intervention.  Avantageux pour l’entreprise qui anticipe une action de notre part, à 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 requièrent nos services sur une base régulière et continue pour 

fin d’expertise-conseil.  

 

TARIFICATION 
 



  

 
    12 

Le but de la PUB étant de vous démarquer de la compétition, il est essentiel que l’effort 

publicitaire crée une réaction chez celui que vous tentez de sensibiliser. Donc, le véhicule 

médiatique doit répondre à vos besoins spécifiques d’attirer l’attention sur vous ou sur vos 

produits et services; il doit contribuer à vous distinguer, à vous faire voir et à faire connaître 

vos avantages concurrentiels.  

Le succès d’une campagne de publicité est directement relié à la perception qu’a le client 

de l’image corporative. Il est primordial que l’entreprise connaisse son positionnement  face 

à la concurrence, qu’elle ait une stratégie de développement médiatique adaptée à ses 

besoins, qu’elle ait bien identifié la clientèle cible et qu’elle ait positionné certains 

paramètres pour évaluer l’efficacité de ses interventions. Entamer une démarche 

publicitaire sans objectifs précis est très odacieux; comment mesurerez-vous l’efficacité de 

votre publicité si vous n’en avez pas déterminé les attentes.  

   

�                                a développé une expertise unique dans le développement de 

l’image corporative et les placements médias qui vous permettra d’ajouter de la valeur à 

vos actions publicitaires. 

 

CONCLUSION 
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