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Elaborez votre campagne publicitaire

Journal de Bord

Partie 1: Déterminez votre stratégie publicitaire

P1C2 : Déterminez votre positionnement

Contexte

Candice et Julien ont lancé il y a deux ans la start-up « Energie Bio». Elle produit des

boissons énergisantes et propose toute une gamme de golts fruités. Les ventes sont

en constante évolution chez les différents distributeurs, et la marque a une tres bonne
image aupres du grand public.

Cependant, le marché est tres concurrentiel et pour gagner des parts de marché et
augmenter son chiffre d'affaires, 'équipe Marketing a pour projet de lancer une
nouvelle gamme de produits bio sur le marché francais.

Ce projet est en adéquation avec les valeurs de la marque, qui cherche depuis sa
création a limiter son empreinte carbone et étre le plus éco responsable possible dans
sa production.

Développer un nouveau produit va prendre du temps en recherche et développement,
et les marques concurrentes peuvent entre-temps sortir un produit équivalent.

Pour cette premiére étape, voici un début de SWOT. Cet outil vu dans ce chapitre va
vous aider dans vos prises de décision stratégiques futures.
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Consignes

Aujourd’hui, le SWOT commencé par Candice et Julien n'est clairement pas
assez complet, et vous allez les aider a avancer dans leur stratégie et le
lancement de leur gamme de produits bio en France.

Avec l'appui du SWOT qu'ils ont initié, reprenez les informations de I'entreprise
afin de le compléter.

Cela leur permettra de prendre les bonnes décisions et savoir si oui ou non, il

est pertinent de lancer cette nouvelle gamme !

FORCES FAIBLESSES
INTERNE e Arrivé le premier avec e Les consommateurs de boisson
une boisson énergisante énergisante ne sont pas
bio sur le marché. forcément sensibles a la notion du
e Une présence sur le bio.
marché avec une e Un temps de recherche et
gamme de produits développement qui risque d’étre
assez large. long, avec un prix produit élevé.
[ ) [ ]
OPPORTUNITES MENACES
EXTERNE e Proposer un nouveau e Des marques de boissons

Corrigé

Voici un corrigé du SWOT. Celui-ci, sans étre exhaustif, peut étre complété

produit sur un marché a
forte concurrence avec
peu d'innovation.
Créer un nouveau
segment et devenir le
numéro 1 sur celui-ci.

par vos propres réponses.

énergisantes présentes depuis
plus longtemps sur le marché et
qui peuvent sortir un produit
équivalent avant.



INTERNE

EXTERNE
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FORCES

e Arrivé le premier avec
une boisson énergisante
bio sur le marché.

e Une présence sur le
marché avec une
gamme de produits
assez large.

e Des clients fideles a la
marque et toujours
demandeurs de
nouveautés.

e Un réseau de
distribution important et
déja bien implanté.

e Créer des synergies
entre la gamme de
boissons et les produits,
pour offrir une
expérience plus
compléte.

OPPORTUNITES

e Un nouveau produit sur
un marché a forte
concurrence avec peu
d'innovation.

e Créer un nouveau
segment et devenir le
numeéro 1 sur celui-ci.

e Un produit qui
correspond aux
préoccupations des
consommateurs bio.

e Gagner de nouveaux
clients et de nouvelles
parts de marché grace a
la création de la
nouvelle gamme.

e Le pourcentage de
personnes consommant
des produits bio au
moins une fois par mois
a doublé en quinze ans,
passant de 37 % a
65 %.

e Lintérét des
consommateurs pour
une consommation plus
responsable ne cesse de

croitre : prés de

FAIBLESSES

Les consommateurs de boissons
énergisantes ne sont pas
forcément sensibles a la notion
du bio.

Un temps de recherche et
développement qui risque d’étre
long, avec un prix produit élevé.
Une marque jeune avec trés peu
de linéaire en magasin.

Ne communique pas énormément
sur ses produits.

L'équipe est petite donc ne peut
pas étre sur tous les fronts, et
notamment la communication qui
passe en second plan.

Pas de budget significatif pour se
faire connaitre tant que la
marque n’est pas encore tres
grande.

Des marques de boissons
énergisantes présentes depuis
plus longtemps sur le marché et
qui peuvent sortir un produit
équivalent avant.

Des avis controversés sur les
boissons énergisantes.

Un marché trés concurrentiel
avec des leaders qui ont de gros
moyens financiers et logistiques.
La concurrence qui n‘est pas dans
le domaine du bio est trés
présente et utilisée en premier
lieu par rapport aux marques
moins connues.

Il y a encore tout un travail a
faire sur les mécanismes d’achat
des gens qui préférent acheter
une marque connue plutot qu’une
autre qui serait bio et plus
écoresponsable.

Les grandes marques de boissons
énergétiques ont des grandes
équipes et sont trés réactives en
termes de communication, de
plus elles ont un budget
conséquent a allouer,
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3 Francais sur 4 contrairement a la marque

affirment changer leurs Energie Bio.
pratiques au quotidien

pour réduire I'impact de

leur consommation.

e Peu de concurrence sur
le marché des produits
énergisants et du bio
par rapport au marché
global du bio et du
responsable en
croissance.

P1C3 : Déterminez vos objectifs publicitaires

Contexte

Candice et Julien vont lancer une nouvelle gamme de produits bio qui est une
innovation sur leur marché. La marque existe depuis deux ans et possede déja une
belle notoriété aupres du grand public et des distributeurs. Elle va chercher, grace a
cette nouvelle gamme, a conquérir de nouvelles parts de marché et séduire de
nouveaux clients qui consomment bio.

Consignes

Candice et Julien vous indiquent qu'ils souhaitent créer 3 nouveaux produits pour
lancer la gamme :

e barres de céréales bios et énergisantes a emporter partout avec sa boisson
pour des encas ou apres le sport ;
e sachets repas bio et énergisants, faciles a préparer et rapides, pour les treks,
randonnées, et pour accompagner les boissons ;
e muesli bio a préparer facilement pour les encas ou petits déjeuners.
lls vous demandent d’'en extraire les objectifs cognitifs, affectifs et conatifs
correspondant a chaque produit.

Corrigé

Ce corrigé est non exhaustif, mais voici un exemple de ce que vous pouviez proposer :

e Objectifs cognitifs : la nouvelle gamme n’est pas connue, mais la boisson
Energie Bio l'est. Donc ils pourront jouer avec la boisson pour venir expliquer le
complément avec la gamme “Pour une alimentation énergisée, dynamisée,
saine et complete, tout au long de la journée !” Une campagne pub qui touche le
public car il comprend que la nouvelle gamme vient compléter la boisson pour
proposer une expérience unique et compléte.

e Objectifs affectifs : Jouer sur 'humain qui utilise la gamme. Exemple de
campagne qui peut étre réalisée avec le sponsoring d'un athlete de haut niveau
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en randonnées, treks, un influenceur voyages et sports qui utilise la gamme
compléte pour son voyage et montre a la fois I'aspect complet, les apports, les
bienfaits, mais aussi la facilité, la praticité, le fait que la gamme est compacte et
s'adapte a nous et nos activités.

Objectifs conatifs : pousser les consommateurs bio a tester les produits
énergisants bio et sains pour eux. Mais cibler les sportifs, les personnes qui font
des randonnées, des treks, et qui ont besoin d’énergie rapidement, pour
I'endurance mais aussi les dénivelés. Campagne pub vidéo pour montrer qu'on
peut trouver la gamme en magasin bio mais aussi dans les magasins de sport,
afin de s'équiper de A a Z pour plusieurs jours et n‘avoir qu’'un seul magasin a
faire. “Tout a proximité, pour une expérience compléte, saine et énergisante !”



