lL.e marketing

sensoriel

CONFERENCE STRATEGIES DU 5 AU 7 JUILLET 2005
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Madame, Monsieur,

stimuli visuels,
800 mots différents, 150 marques...
le champ visuel du consommateur
d’aujourd’hui est quotidiennement
sur-sollicité et le consommateur ne
peut retenir qu'une petite dizaine de
ces marques a la fin de la journée.
Alors, comment se distinguer dans un
environnement saturé de signes ?

Vous devez créer la différence en
utilisant le langage des 5 sens et ainsi
couvrir tous les points de contact de
vos cibles pour leurs permettre de
vous mémoriser émotionnellement.

Vous devez augmenter la qualité
percue de vos produits en leur
donnant une identité non seulement
visuelle mais également olfactive,
sonore, gustative et tactile.

C’est pour vous aider dans cette
démarche de différenciation
sensorielle que Stratégies a réuni
pour vous du 5 au 7 Juillet 2005 plus
de 15 experts du marketing sensoriel

qui vous feront part de leur expérience
et de leur savoir-faire afin de vous
permettre de :

- Cerner les nouvelles attentes de vos
consommateurs pour comprendre
les interactions des différents sens
conduisant a Uacte d’achat

- Solliciter les 5 sens de vos cibles
avant, pendant et aprés Uachat pour
les séduire et les fidéliser

- Connaitre les derniéres innovations
en marketing sonore, olfactif,
gustatif, visuel et tactile afin
d’optimiser votre mix

Je vous invite a lire attentivement ce
programme et a nous retourner votre
bulletin d’inscription ci-joint des
aujourd’hui pour réserver votre place.

Dans l'attente de vous accueillir, je
vous prie d’agréer, Madame,
Monsieur, Uexpression de mes
salutations distinguées.

Gwladys LE NEINDRE,
Responsable de programme

l.e Marketing se

MARDI 5 JUILLET

9h00 - 17h30

Introduction par le président de séance Gérard CARON, Président,
ADMIRABLEDESIGN.COM

Sensorialité, sensualité, plaisir...décrypter les
nouvelles attentes de consommateurs de plus
en plus avides d’émotions

Comprendre le consommateur d’aujourd’hui : sa relation a

l'espace, au temps, au plaisir et aux sens...

Jean-Pierre FOURCAT, Vice-président, SOCIOVISION

- Décrypter les valeurs de notre société et les courants de
consommation qui en découlent

- Comprendre les interactions des différents sens qui conduisent a
l'acte d'achat et contribuent a limage de marque

Entre affect et sensorialité : comment la nouvelle définition du

consommateur conduit a de nouvelles approches marketing ?

Laurent YVART, Directeur adjoint du département quali stratégique,

TNS SOFRES

- Comprendre l'acte d'achat et la consommation par l'analyse des
enjeux de la prise en compte des dimensions de ['émotion et de la
perception sensorielle

- Cerner les incidences de la prise en compte de ces 2 dimensions sur
les problématiques et les approches marketing

Séduire et fidéliser vos cibles en sollicitant
leurs 5 sens

En quoi les 5 sens influencent les choix des consommateurs ?

Agnés GIBOREAU, Directrice études et clientele non food,

ADRIANT, études et conseil en marketing sensoriel

- Analyser les différents sens et leurs systemes de perception pour
appréhender le réle de la multisensorialité dans le jugement des
consommateurs des produits et services

Le golt : comment en faire un outil efficace de différenciation ?
Francois D'HAUTEVILLE, Professeur, ECOLE NATIONALE
SUPERIEURE AGRONOMIQUE DE MONTPELLIER

- Comprendre les mécanismes du godt pour éduquer le consommateur
- Comment faire du goGt un avantage concurrentiel ?

- Comment utiliser le marketing gustatif dans des produits non-alimentaires ?

Louie : maitriser le pouvoir d’évocation du vecteur sonore pour

augmenter la notoriété de vos marques

Mickaél BOUMENDIL, Président, SIXIEME SON

- Comment créer une identité sonore adaptée a votre cible : lexemple
de France Telecom

- Comment concevoir une charte sonore déclinable selon différents
supports de communication ?

- Tirer parti du marketing sonore pour renforcer votre identité et
augmenter votre CA

12h30 - 14h00 Déjeuner d’échanges

Le toucher : comment Uutiliser pour créer un lien intime avec vos

consommateurs ?

Sébastien CROCHEMORE, Créateur du Sensotact, Ingénieur

laboratoire analyse sensorielle, RENAULT

- Identifier et quantifier les sensations du toucher pour répondre mieux
aux attentes de vos consommateurs

- Adapter les sensations tactiles de vos produits a votre positionnement
pour une meilleure satisfaction client

- Comment communiquer efficacement grace au toucher ?

Cas d’entreprise : Comment Unilever fait du toucher un avantage

concurrentiel ?

Marie Agnes BEETSCHEN, Responsable global consumer et mar-

ket insight assouplissant, UNILEVER

- Comment évaluer le toucher et utiliser efficacement ces résultats?

- Utiliser le toucher dans une campagne de communication grand public :
un atout émotionnel et fonctionnel pour une communication holistique

- Douceur d'un textile, sensation de glisse du fer a repasser... comment
faire du toucher un argument de vente ?

Lodorat : donner une dimension plus émotionnelle a vos produits
pour sensibiliser votre cible
Bruno DAUCE, Webmaster du site www.mercadoc.org et maitre de

conférences, UNIVERSITE D’ANGI

- Comprendre les spécificités du ser
votre démarche marketing

- Courriers, Affiches, Pages Web, PLV...(

Le multimédia olfactif, Uutiliser |

Yvan REGEARD, Responsable du |

TELECOM

- Intégrer les concepts de base du n
outil efficace de marketing

- Fidélisation client, support a la ver
et institutionnelle ... comment le rr
notoriété de votre marque ?

- Exemples concrets d'application d
l'agro-alimentaire

La vue : du role des couleurs, de:
communication de vos marques ¢
Gérard CARON, Président, ADMIR
- Comment toucher votre cible grac
- Couleur, forme, mot... comment nc

est leur importance sur le consom
- Présentation de cas concrets et « |

17h30 - Fin de la premiére

9h00 - 18h00

Introduction par la présidente de
Directrice Scientifique et Techniq
en marketing sensoriel

La place de laffect en n
adapter votre mix a ces

Comment décliner le marketing -

méme des produits ?

Nicolas BOUCHE, User experienc

DESIGN

- Concevoir des produits plus émoti
démarche créative

- Construire des projets alliant les n
meilleur résultat

Concevoir des packagings émoti

Pascal BEUCLER, Directeur géné

- Comment utiliser les différents mz
sensations qu’ils procurent ?

- Connaitre les dernieres innovation
de différenciation

- Comment faire du pack olfactif un

Communiquer aux différents ser

Caroline MERIAUX, Directrice mark

CHANNEL FRANCE

- Vue, ou'e, go(t, toucher, odorat : ¢

- Exemples de campagnes sensoriel
investissement

Cas d’entreprise : séduire le con:
communication olfactive : 'exem
Nicolas HUILLET, Chef de groupe
- Point de vente, affichage, presse ol
un plan media global en faisant re:
- Prise de parole media, impact con:
des opportunités de la polysensori
- Anticiper les limites de la commur
colts et ses contraintes technique

12h30 - 14h00 Dé

Optimiser la sensorialité du poin

consommateurs

Virginie MAILLE, Professeur de mar

- Marketing Expérientiel et théatrali

- Lincidence des stimuli olfactifs su
service public
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Tirer parti des contraintes juridiques du marketing sensoriel

Anne-Marie PECORARO, Avocate associée, BIGNON LEBRAY &

ASSOCIES

- Protéger votre identité sensorielle et votre image de marque par
rapport a vos concurrents : Peut-on s'approprier une odeur, un son, un
godt, un concept, une recommandation éveénementielle ... 7

- Connaitre la législation concernant vos consommateurs : quelles sont
les limites entre le marketing sensoriel et la publicité mensongeére ?
Quels sont vos droits en termes de diffusion d'odeur, de son ... ?

- Anticiper les réglementations a venir en matiére de marketing
sensoriel

Réussir votre marketing sensoriel en intégrant ses limites

techniques, physiques et méthodologiques

Huguette NICOD Directrice scientifique et technique, ADRIANT

- Qualitatives, quantitatives, sensorielles : comment utiliser les
différentes méthodes d'études de marketing sensoriel ?

- Connaitre leurs périmétres de réalisation et d'utilisation

Préparez-vous aux nouvelles tendances du
marketing sensoriel

Panorama d’innovations sensorielles a Uinternational : Japon,

Etats-Unis, Europe

Patrick BELLON, Directeur international des applications et

développements, SYMRISE

- Nouvelles textures cosmétiques, nouveaux touchers, parfums ... quels
sont les tendances et les produits novateurs ?

Cas pratique : « Au Pays d’Oscar », un concept store innovant

Oscar LIENARD, Fondateur et directeur général, AU PAYS D'OSCAR

- Comment l'enseigne de coiffure « Au pays d'Oscar » a fait du
marketing expérientiel un facteur clé de succes ?

18h00 - Fin de la Conférence

eme jour

Journée Spéciale : 9h00 - 17h30

Quelle étude sensorielle mettre en place pour
des résultats opérationnels

Formation intensive animée par ADRIANT, études et conseil en
marketing sensoriel

Comment définir les objectifs de votre étude pour répondre a

votre problématique marketing ?

- Recenser les attributs perceptuels de vos produits pour identifier ceux
qui déterminent l'acte d'achat

- Décrypter les différentes mesures existantes

- Evaluer les objectifs de 'étude sensorielle a mettre en place

Délimiter les perceptions sensorielles générées par vos produits

et services grace au profil sensoriel

- Objectifs, méthodologies usuelles, types de résultats obtenus :
comprendre les principes de l'épreuve du profil sensoriel pour une
utilisation optimale

Cas pratique : les matériaux d'emballage
Comment mettre en place les différentes étapes d'évaluation du profil
sensoriel 7

Réaliser une cartographie des perceptions pour optimiser le

positionnement de vos produits et services

- Comment organiser une cartographie des perceptions : principes de
mise en ceuvre, travaux pratiques sur des produits, exemples de résultats

Preference Mapping, CAPECO, études quali et ethno : comment
intégrer dans le développement produit les perceptions
sensorielles de vos consommateurs ?

- Le Preference Mapping : connaitre les principes de cette méthode
statistique et cerner son utilisation dans le développement produit
grace a des études de cas

- Les études quali et ethno : maitriser leurs principes afin d’optimiser
leur utilisation

VOUS ETES CONCERNE

Entreprises tous secteurs d’activités :

Agences de communication, de
design et de stylisme, bureau de style

NOS PROCHAINES

CONFERENCES

FORUM DES STRATEGIES GAGNANTES

SEMAINE DE LA COMMUNICATION
INTERNE

OBESITE ET NUTRITION

LE MARKETING DES NOUVELLES
COMMUNAUTES

LE MARKETING DES HOMMES

Pour recevoir notre bulletin
d’information électronique
« marketing/communication »

envoyer un e-mail a :

strategies-marketing-inscription@reedbusiness.fr

Si vous souhaitez connaitre nos
solutions de partenariat et sponsoring,
contactez Hervé RIVIERES,

au 0146 292338 ou :

hrivieresfdreedbusiness.fr
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Le marketing sensoriel

[ Conférence les 5 et 6 juillet 2005 & Paris (GN03/C1)

[d Journée complémentaire le 7 juillet 2005 :
Mettre en place une étude sensorielle efficace en
interne (GN0O3/F1)

Tarifs : [ 1 jour (9 heures) : 1 145 € HT / 1 369,42 € TTC
2 jours (18 heures) : 1 765 € HT / 2 110,94 € TTC
13 jours (27 heures) : 2 485 € HT / 2 972,06 € TTC

[ Code de réduction:

Compris dans votre inscription, 1 an d’abonnement*

etalaN

au magazine Stratégi ter quotidi ]

Vous étes déja abonné a Stratégies... faites bénéficier de cette offre

l'un de vos collaborateurs ou l'une de vos relations !

Merci de préciser ses coordonnées ci-dessous :
M./ MIME ettt n e nn e ne
FONCHION oo
Société (si différente) ..
1Yo [ === PP

J 3T 1 RPN

(pour recevoir Stratégies Newsletter)

*Votre abonnement d'un an prendra effet 1 mois apres participation effective et
reglement de la formation. Pour plus d'information sur votre suivi, contacter notre
service Abonnements au 02 37 29 69 30 ou abonne(@strategies.fr

PAR TELEPHONE

01 46 29 68 68

Inscription(@reedbusiness.fr

PAR FAX

01 46 29 68 29

PAR COURRIER

2, RUE MAURICE HARTMANN
BP 62 - 92 133 ISSY LES MOULINEAUX

Participant

Société

RQISON SOCIALE ...eviiiiieieeee et e
N° TVA intra communautaire .........ccoooceeeiiiieeeeeeeee e
X L f=T =TT SRR

Code Postal ...cccceveeeeeiecceeieeeneeeee A L

C0de NAF e e
Effectif a ladresse [_de 100 (_]1101a200 [_]201a500 o 50141000 [+ de 1000
Nom de votre Directeur Marketing........ccoooeieieeieiiiciieeeececeecees
[ oui [d non

Le(s) soussigné(s) accepte(nt) les conditions d’inscription ci-dessous

Votre établissement est-il le siége social ?

Cachet et signature

J'accepte de recevoir des informations de Stratégies: [l par fax [l par mail

Jesuis: [l participant [l responsable du suivi de Uinscription

-> Conditions d’inscription
Les frais de participation comprennent : la formation, le support pédagogique,
les petits-déjeuners, les pauses et déjeuners. A réception de votre inscription,
nous vous ferons parvenir une facture qui tient lieu de Convention de Formation
Simplifiée.
Conditions et moyens de paiement
- par virement bancaire a notre banque CIC OUEST, libellé au nom
de RBI, compte n° 30066 10947 00010064801 32
- par cheque a l'ordre de Reed Business Information - Comundi.
Le reglement doit obligatoirement étre effectué avant la formation. Pour les organismes
soumis au code des Marchés Publics, la facture leur sera communiquée apres la formation.
A compter de cette date, le reglement devra étre effectué au plus tard dans les 45 jours.
- Réglement par OPCA : il vous appartient de vérifier limputabilité de votre
stage aupres de votre OPCA, de faire votre demande de prise en charge avant
la formation et de l'indiquer explicitement dans le bloc “adresse de facturation”.
Sivotre dossier de prise en charge ne nous est pas parvenu le Ter jour de la
formation, vous serez facturé de lintégralité du codt du stage.

- Inscriptions multiples

Vous vous inscrivez a plusieurs sur cette formation : bénéficiez de -10 % sur
la 2¢inscription, -20 % sur la 3* inscription ! Au-dela, contactez notre Service
Clients au 01 46 29 68 68 ou a : inscription@reedbusiness.fr

- Transport
Vous souhaitez recevoir avec votre convocation :

[ Un fichet de réduction SNCF de 20 % portant sur le billet Aller-Retour et
la réservation.

- Hébergement

Pour réserver votre chambre d'hétel a un prix préférentiel, contactez
la Centrale de réservation Abotel Paris par tél. : 01 47 27 15 15,
par fax : 01 47 27 05 87, ou par e-mail : reservation@abotelparis.com,
en précisant que vous participez a un stage organisé par Stratégies.

- Conditions d’Annulation

Jusqu'a 14 jours calendaires avant le début de chaque session, le
remboursement des droits d'inscription se fera sous déduction d'une
retenue de 180 € HT (215,28 € TTC) pour frais de dossier. Aprés cette date,
les frais de participation resteront dus en totalité, mais les participants
pourront se faire remplacer. Toute annulation devra étre confirmée par écrit ;
un accusé de réception vous sera adressé par retour.

Les organisateurs se réservent le droit de reporter la formation et de
modifier le contenu de son programme si des circonstances indépendantes
de leur volonté les y obligent.

- Engagement de Qualité

Stratégies applique a lensemble de ses manifestations des principes
rigoureux de qualité. Sivous estimez qu'une manifestation n'a pas répondu
a vos attentes, notre Service Client se tient a votre disposition, vos remarques
seront prises en compte et une proposition vous sera faite dans les meilleurs
délais. Tél: 01 46 29 68 68/ Fax : 01 46 29 68 28.

- Lieu des formations

Toutes nos formations se déroulent a Paris dans des hotels ou centres de
conférences de standing. Le lieu de déroulement de votre formation vous
sera précisé sur votre convocation environ 3 semaines avant la date du stage.

En application de larticle 27 de la loi n® 78-17 du 6 janvier 1978, les informations demandées sont nécessaires a votre inscription. Vous pouvez accéder a ces informations et en demander la rectification.
Sauf opposition de votre part, vos coordonnées pourront faire l'objet d'une cession, d'une location ou d'un échange a d'autres sociétés.





