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EEXXPPLLOOIITTEERR DDEESS MMEECCAANNIISSMMEESS
PPRROOMMOOTTIIOONNNNEELLSS IINNNNOOVVAANNTTSS
EETT DDIIFFFFEERREENNCCIIAANNTTSS

D�velopper des promotions plus efficaces et diff�renciantes en s’appuyant sur 
les nouveaux m�dias, les changements juridiques et les synergies de marques.

+ le plus de la formation
Une r�flexion globale et anticipatrice sur les 
nouveaux outils et les opportunit�s 
exploitables en promotion des ventes.

Comp�tences vis�es
 Utiliser les techniques promotionnelles dans les 

nouveaux modes marketing
 Exploiter les opportunit�s offertes par les 

innovations m�dias et le nouveau cadre juridique 
 D�couvrir des combinaisons et m�canismes 

originaux, des dispositions m�dias et partenariats
M�thodes de travail
 Benchmark. Expos� interactif des concepts
 Illustration par des cas concrets
 Echanges entre les participants
Profils concern�s
 Tous les cadres marketing responsables de la 

mise en œuvre des promotions ou de la 
communication de marques

 Les directeurs de client�le ou responsables de 
planning strat�gique dans les agences de 
communication, g�n�ralistes ou sp�cialis�es

AANNIIMMAATTEEUURR
Philippe 
Ingold
Fondateur en 
1994 de 
PromoResearch, 
cabinet de conseil 
en strat�gie 
promotionnelle, et 
animateur du site 
r�f�rence cr�� en 
1997  � Les cl�s 
de la promotion �. Il est l’auteur de deux 
ouvrages : � Promotion des ventes et action 
commerciale � et � Guide des techniques 
promotionnelles � (Vuibert). Il organise et 
anime �galement  les � Assises de la 
Promotion � et des Matinales traitant des 
points techniques sur la promotion.

PromoResearch est un cabinet  sp�cialis� dans 
la veille, le conseil strat�gique et la formation en 
promotion des ventes.
Depuis 1997, PromoResearch a accueilli  dans 
ses formations et manifestations plus de 3 000 
participants de plus de 700 entreprises.

OORRGGAANNIISSMMEE DDEE FFOORRMMAATTIIOONN
N� d�claration d’activit� : 11 95 02333 95

PPRROOGGRRAAMMMMEE FFOORRMMAATTIIOONN
Introduction
 Les sources de l’innovation et de la diff�renciation en promotion

1 – Un benchmark d’exploitations originales
 Des m�canismes originaux
 Des combinaisons de techniques
 Des dispositifs m�dias originaux
 Des th�mes promotionnels diff�renciants
 Les exploitations de la � brand culture �
 De nouvelles r�compenses et dotations
 De nouveaux NIP

2 – De nouvelles actions consommateurs li�s au web
 Les clubs et programmes relationnels
 Les actions de � brand content � (web, applis)
 Les actions de marketing participatif ou collaboratif
 Les actions de marketing viral
 Les techniques promotionnelles sp�cifiques au web
 Les r�seaux sociaux

3 – De nouveaux m�canismes techno orient�s points de vente
 L’exploitation de l’�lectronique de caisse et des BDD enseignes
 Les exploitations transactionnelles du web
 Les techniques sp�cifiques au mobile
 Les � applis � commerciales
 Vers la convergence mobile et point de vente

4 – De nouveaux m�canismes permis par le nouveau cadre 
juridique europ�en
 Rappel des �l�ments du nouveau cadre
 Des ventes li�es sans contraintes
 Des ventes � prime sans limitation de valeur 
 Des jeux li�s aux achats (jeux trafic, liens avec BR, BA, ODR)
 Des offres financi�res al�atoires
 Id�es de nouveaux m�canismes

5 – Des synergies exploitables en promotion
 L’impact des op�rations transversales
 Le co-branding promotionnel strat�gique
 L’attractivit� des partenariats services ou loisirs
 Le partage de valeurs avec des offres citoyennes
 L’�v�nementialisation avec les licences
 Le trade-marketing promotionnel
 Les partenariats originaux au point de vente

Contacts 
Promoresearch :
Philippe Ingold

15, rue de Curzay - 95880 Enghien-les-Bains
T�l. : 01 34 12 32 61 - Fax : 01 39 89 15 27
E-mail : pingold@promoresearch.fr
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CCOONNDDIITTIIOONNSS
DDEE PPAARRTTIICCIIPPAATTIIOONN

FFRRAAIISS DDEE PPAARRTTIICCIIPPAATTIIOONN

Journ�e : 630 € HT / 753,48 € TTC
Les frais de participation comprennent l’acc�s � 
l’ensemble de la journ�e de formation, le support des 
interventions, les pauses et le d�jeuner. A r�gler au 
moment de l'inscription. 

BBUUDDGGEETT DDEE FFOORRMMAATTIIOONN

PromoResearch a fait l'objet d'une d�claration 
d'activit� aupr�s de la Pr�fecture de la R�gion d'�le de 
France. N� : 11 95 02333 95

MMOODDAALLIITTEESS DD''IINNSSCCRRIIPPTTIIOONN

A r�ception du bulletin d’inscription, PromoResearch 
vous adresse un dossier comportant une facture une 
convention de formation (dont un exemplaire � nous 
retourner sign�) et un programme.

Paiement par ch�que � l’ordre de PromoResearch
Paiement par virement (pr�ciser num�ro de facture)
Domiciliation : CREDIT DU NORD
Code banque : 30076 / Code guichet : 02083
Num�ro de compte : 19221200200 10
L’attestation de pr�sence, �tablie � l’issue du stage, 
est adress�e au responsable de formation.

OOPPCCAA ((OORRGGAANNIISSMMEESS DDEE GGEESSTTIIOONN))

En cas de prise en charge par une OPCA, l’inscription 
n’est d�finitive qu’apr�s un accord de l’organisme 
notifi� par �crit.

CCOONNVVOOCCAATTIIOONN

Une convocation, avec des informations d’acc�s, est 
envoy�e individuellement � chaque participant, 

AANNNNUULLAATTIIOONN

Si le nombre de participants est insuffisant, 
l’organisateur se r�serve le droit d’annuler la session 
avant le d�but de celle-ci. En cas d’absence ou 
d’abandon du participant, la session est payable en 
totalit�. 

En cas d’annulation faite moins de 15 jours avant la 
session, il sera factur� un d�dit de 30 % des frais de 
participation.

LLIIEEUU DDEESS FFOORRMMAATTIIOONNSS

RESORT LUCIEN BARRIERE ENGHIEN
85 � 89, rue du G�n�ral de Gaulle  
95880 Enghien-les-Bains

Les formations peuvent se tenir au Grand H�tel, � 
l’H�tel du Lac ou au Centre d’affaires qui se situent 
tous face au Lac.
Le Resort se trouve � 10 kilom�tres de Paris et � 12 
minutes en train de la gare du Nord (+ cinq minutes � 
pied de la gare d’Enghien)

MMAATTEERRIIEELL PPEEDDAAGGOOGGIIQQUUEE

Les pr�sentations sont faites sous forme de vid�o-
projection. Un dossier reproduisant l’int�gralit� de la 
pr�sentation est remis � chaque participant en d�but 
de session.

BBUULLLLEETTIINN DD’’IINNSSCCRRIIPPTTIIOONN
AA UUNNEE SSEESSSSIIOONN DDEE FFOORRMMAATTIIOONN PPRROOMMOORREESSEEAARRCCHH

Titre de la session : ………………………………………………………
Date : ………………………………………………………………………

Entreprise : ………………………………………………………………….
Adresse : …………………………………………………………………….
Code/Ville : ………………………………………………………………….

RESPONSABLE DE FORMATION (OU CONTACT ADMINISTRATIF)
Pr�nom : ……………….……….. Nom : ………………………………….
Service : ……………………………………………………………………..
T�l. : ……………………..…………. Fax : ……………..…………………
E-mail : ………………………………………………………………………

OPCA (ORGANISME DE GESTION DES FONDS DE FORMATION)
Nom de l’organisme : ………………………………………………………
Adresse : …………………………………………………………………….
Code/Ville : ………………………………………………………………….

BENEFICIAIRE 1 DE LA FORMATION

Pr�nom : ……………….……….. Nom : ………………………………….
Fonction : ……………………………………………………………………
T�l. : ……………………..…………. Fax : ……………..…………………
E-mail : ………………………………………………………………………

BENEFICIAIRE 2 DE LA FORMATION

Pr�nom : ……………….……….. Nom : ………………………………….
Fonction : ……………………………………………………………………
T�l. : ……………………..…………. Fax : ……………..…………………
E-mail : ……………………………………………………………………….

BENEFICIAIRE 3 DE LA FORMATION

Pr�nom : ……………….……….. Nom : ………………………………….
Fonction : ……………………………………………………………………
T�l. : ……………………..…………. Fax : ……………..…………………
E-mail : ………………………………………………………………………

SIGNATURE ET CACHET DE L’ENTREPRISE

Fait � : ………………………………… le : ………………………………

BULLETIN A RETOURNER ACCOMPAGNE DU CHEQUE DE REGLEMENT A :

PROMORESEARCH
15, rue de Curzay  95880 ENGHIEN LES BAINS

INFORMATIONS : PHILIPPE INGOLD
T�l. : 01 34 12 32 61 - Fax : 01 39 89 15 27

E-mail : pingold@promoresearch.fr
site web : www.cles-promo.com

www.cles-promo.com

