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a notion de mass-
marketing peut étre
résumée a l'idée de
proposer des pro-
o "" duits standardisés a une
population non-différen-
ciée. Si cette approche est
devenue largement dépassée dans I'univers des
services ou des biens de consommation
durable, elle garde une certaine pertinence dans
’'univers des produits de grande consommation
ou les besoins restent assez peu différenciés.
Comme ces besoins sont aujourd’hui globalement
satisfaits, les entreprises de cet univers n’avaient,
pour continuer leur croissance, que la possibilité de
sophistiquer leur offre, en la segmentant et en la
valorisant. D’ou une abondance et une diversité
d’offres, souvent excessives et peu en rapport avec
des comportements d’achat tres concentrés sur un
nombre de références limité. Selon MCA,
le shopper achéte en moyenne 50 pro-
duits sur un choix de 50 a 80 000 réfé-
rences en hypermarchés ! Sur une
année, le nombre de références ache-
/ tées n’atteint que 350...
Pour créer de I'attractivité et de la diffé-
renciation, les marques ne peuvent plus
développer encore leurs stratégies de
segmentation et de valorisation. Les
moyens promotionnels classiques
ont bien sdr ici leur place, mais
avec des problemes croissants
de visibilité avec la montée de la
promotion enseigne, autrement
dit les NIP (“Nouveaux instru-
ments promotionnels”).
C’est dans ce contexte que les
marques ont imaginé commercia-
liser des séries de produits en
quantités limitées, le plus souvent
a l'occasion d’événements calen-
daires. C’est ce que nous appelle-
rons la “série événementielle”.
C’est bien, selon nous, une famille
de technique promotionnelle,
Co ST 3 dans la mesure ou elle vise bien a
Phahis o A farsail agir sur le comportement du
consommateur par une offre
ponctuelle.

pag926 E.UR.Q..EM n°195 - Juin 2008

Conseil en Stratégie promotionnelle

Les différentes techniques

Les différentes techniques de série événemen-
tielle vont jouer sur des modifications de pro-

duit, de packaging, sur des combinai-
sons ou associations originales.

Sur-emballage cadeau
Sur-emballage exceptionnel et valori-
sant d’un produit, facilitant notamment

son utilisation sous forme de cadeau.

Emballage collector
Emballage exceptionnel et valorisant rem-
placant I’emballage standard, souvent
proposé a I’occasion de la nouvelle année
de fagon récurrente. Le prix est générale-
ment plus élevé.
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Boite collector

Boite décorée originale, sou-

vent métallique, et contenant

souvent une quantité ou un
assortiment exceptionnel(le).
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Produit éphémere
Référence de produit a durée
de vie limitée et souvent liée a
une féte calendaire ou a une
saison.
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Pack événementiel
Format exceptionnel ou grou-
page de produits réalisé
a l'occasion d’un évé-
nement.

/
% Pack découverte
hgz- Lot de produits (ou variétés) différents présen-
g tés dans un conditionnement exceptionnel,
souvent événementiel.

Lot coffret

- 4 Lot de produits complémentaires, dans un
conditionnement valorisant, a offrir a
’occasion d’une féte ou d’un événement.

Coffret cadeau
Coffret incluant deux ou plusieurs produits et
une prime faisant fonction de cadeau.









