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MARKETING OPERATIONNEL
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-Créez 'evenement
pour sortir le produit de ['anonymat

Dans le point de vente ou alleurs, ['animation a le vent en poupe. Elle vise
a doper les ventes, mais aussi a créer un lien entre la marque et sa cible finale,
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Des chalands tres sollicites

| Pour parvenir a de tels résultats, les presta-

taires spécialisés ont leurs secrets. Regle
numeéro 1 : approvisionner les magasins en
quantites suffisantes. Comme le souligne
Jérome Deliry, directeur général de Démos-
théne; « il n'est pas rare de voir des points
de vente tomber en rupture de stock, ce qui
anihile tout 'effort de leur fournisseur. La

«|solution ? Voir plutot large et, si possible,

-=u| profiter de I'animation pour mettre en place

«JAutre regle d'or :

des tétes de gondole. »
choisir une mécanique
promotionnelle simple et efficace. « Le

[|consommateur est avisé, éduqué, observe
{Jérome Deliry. Si on décide de batir une
rpromotion, elle doit étre vraiment intéres-
w|sante pour lui. Faute de quoi elle ne retiendra
" Iméme

as son attention. »

‘hristian Beghvyn,

duifs, vy Fiaes piidesi Tam




