Réaliser un publipostage

[image: image1.png]Formation permis voiture formule pack, payable en 3 fois,

comprenant frais de dossier + livret + une présentation & I’examen code
une présentation 4 I’examen conduite + une formation code 6 mois

+21 heures de conduite : 900,00 €
Préstations détaillées
Frais de constitiution de dossier + livret : 50,00 €
Frais de présentation examen de code : 80,00 €
Frais de présentation examen de conduite : 80,00 €
Cours de code 10,00 € ou formation code 6 mois : 250,00 €
Formation 20 heures de conduite + heure évaluation + 1 présentation pratique 720,00 €
Heure de conduite supplémentaire 34,00 €
20 heures de conduite supplémentaires 600,00 €

Formation conduite accompagnée

Idem que pour formation permis voiture : 900,00 €

Prévoir 3 rendez-vous pédagogiques de 2 heures chacun avant I'examen pratique 3X68,00€

Fournitures pédagogique
Livre de code 10,00 €
CD-ROM + livre de code 30,00 €




LE CAS                       
Mr Amberiotis fêtera en Octobre 2005 ses 3 ans de présence au service de la sécurité routière. Il dirige en effet depuis le 1er Octobre 2002 l’Auto-école de la Barre à Roanne . Son équipe de 4 moniteurs diplômés dispense un enseignement jeune et dynamique. Elle propose la formation au BSR , à la Conduite accompagnée (AAC) , et au permis B. Les cours audio sont effectués par vidéo et DVD . Les projections se font sur téléviseur et sur écran géant….

Tous les éléments sont réunis pour assurer la pérennité de son activité, mais la concurrence à Roanne est importante , et Mr Amberiotis envisage de mettre en place une action de fidélisation de sa clientèle.

Son projet consiste à contacter les élèves qui ont suivi les cours de BSR et AAC dans son établissement, et de leur proposer des réductions sur la formation au permis B.

Conditions pour l’obtention de cette offre

· avoir l’âge requis pour passer le permis B (17 ans pour le code, 18 ans pour la pratique)
· être ancien élève de l’auto-école (BSR et/ou AAC)
· s’inscrire avant le 30/10/05 (offre valable entre le 01/01/05 et le 30/10/05)

Caractéristiques de l’offre

· 5% de remise pour les élèves ayant suivi la formation BSR dans l’auto-école de la Barre

· 5% de remise pour les élèves ayant suivi la formation AAC dans l’auto-école de la Barre

· 10% de remise pour les élèves ayant suivi les deux formations dans l’auto-école de la Barre

Informations et documents disponibles

· fichier élèves au format ACCESS 
· tarifs des formations et informations sur la constitution du dossier d’inscription
·  Méthodologie pour la réalisation d’un publipostage
· 11 conseils pour rédiger une offre attractive

· Logotype de l’Auto-Ecole au format WMF 

TRAVAIL A FAIRE

1. En vous aidant de la fiche méthodologique , vous vous constituerez une fiche permettant de  recenser les informations indispensables à la préparation du publipostage (objectifs, cible, axes…) et vous la complèterez. (sur logiciel word)
2. Vous élaborerez ensuite votre lettre de publipostage en respectant les 11 conseils à la rédaction d’une offre attractive et la méthodologie de réalisation du publipostage figurant en annexe. (sur logiciel word)
3. reliez votre lettre de publipostage au fichier élèves en prenant soin de ne sélectionner que les candidats répondant au profil du bénéficiaire de l’offre. (logiciels Access et word)

4. Concevez un tableau de bord qui permettra d’évaluer les retombées de l’opération (logiciel Excel)

5. Qu’en concluez-vous ? L’opération vous semble-t-elle à priori rentable ? Quelles autres opérations proposeriez-vous à Mr Amberiotis pour développer sa clientèle ? Justifiez vos choix.


11 rue du Chevalier de La Barre  

42300 ROANNE – 04.32.18.14.12  
www.auto-école-delabarre.fr 
TARIFS DES FORMATIONS
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Comprenant 5 heures de formation :

Fournitures pédagogique
Livre de code

CD-ROM + livre de code

Livre d'interrogation orale

170,00 €

10.00 €
30.00 €
10.00 €




[image: image3.png]Pour la constitution du dossier prévoir :

* 4 photos

¢ 1 photocopie de la carte d’identité ou de la carte résident (recto verso) +
éventuellement une photocopie du permis de conduire (recto verso)

¢ 1 photocopie de I’attestation de recensement (si vous étes nées aprés 1e01/01/84, ou
01/01/79 pour les garcons)

* 1 photocopie de PASSR 2eme niveau pour les candidats nés aprés le 01/01/88

e 1 carnet de 10 timbres-poste a 0,50 €.




COURS DE CODE : Mardi, Mercredi, vendredi à 18 h 00 et Samedi à 11 h 00.

LECONS DE CONDUITE : du Mardi au Samedi de 9 h 00 à 11 h 00 et de 14 h 00 à 18 h 00

FICHE METHODE 


Réaliser un Mailing

Ou Publipostage


OBJECTIFS 

· Convaincre votre prospect d’ouvrir l’enveloppe que vous lui envoyez

· Lui donnez envie de lire le message jusqu’au bout

· L’inciter à acheter le produit, à se rendre sur le point de vente, ou à demander des informations rapidement

PRESENTATION : les éléments du publipostage

· l’importance du contenu dépend de l’importance du budget alloué, des objectifs commerciaux et des caractéristiques de la cible. Une personne âgée à qui on propose une croisière, par exemple, aura besoin d’être rassurée, et demandera une maximum d’informations, d’autant plus qu’elle a le temps de feuilleter le contenu de l’enveloppe. Alors qu’écrire à un patron de PME, pour lui vendre un petit logiciel de compta, suppose d’aller droit à l’essentiel, en rédigeant un message musclé et direct, et en ajoutant juste ce qu’il faut de documentation.

· Plusieurs options pour le contenu :

· le simple courrier : une enveloppe porteuse + la lettre + éventuellement un coupon-réponse

· l’ensemble postal : enveloppe porteuse + lettre + dépliant ou brochure + bon de commande ou coupon -réponse + enveloppe retour (en T ou libre réponse) + éventuellement vidéo ou CD Rom , échantillon ou cadeau…

- Quelque soit le nombre d’éléments figurant dans l’ensemble postal, un soin particulier doit être apporté à chacun d’entre eux ( couleurs, qualité , …) afin de rendre l’offre crédible et attractive. De ce soin dépend le taux de retours.

METHODOLOGIE

( LE BRIEFING
· Il s’agit de se réunir avec le donneur d’ordre, afin de bien cerner le contexte et les objectif de la campagne .

· Dans un premier temps, prendre connaissance de la situation du produit et de l’entreprise sur le marché , afin de déterminer la problématique à résoudre.

· Il faut ensuite décrire avec exactitude l’objet de la campagne ( un ou plusieurs produits, une gamme, une marque, un événement …., et en déduire les points forts qui seront ensuite utilisés comme bases de l’argumentation .

· Définir la cible (sexe, âge, PCS, habitât, équipement ,….) et les objectifs  (vendre, faire connaître, inviter à un événement….) de la campagne. En déduire s’il est possible de constituer un fichier qualifié ou s’il faut en recourir à la location auprès de sociétés spécialisées.

· Puis analyser les autres moyens de communication mis en place par l’entreprise ou le groupe, afin éventuellement d’y faire référence.

· En déduire les axes de communication.

· Etudier les mailing des campagnes précédentes, s’il y en a eu, afin de ne pas dévier de l’état d’esprit déjà diffusé auprès de la cible. 

· Analyser les mailing des principaux concurrents, et déterminer un ou plusieurs critères de démarcation de l’objet par rapport au leur.

· Déterminer le contenu de l’envoi postal adapté aux objectifs et cibles. 

· Déterminer les modalités de l’envoi : société de routage ou envoi direct ; utilisation des colis porteurs (colis des entreprises de VPC, moyennant rémunération) ; imprimé sans adresse distribué par le facteur lors de sa tournée (a l’avantage de ne pas nécessité de fichier nominatif et de sélectionner géographiquement sa cible)

· Déterminer s’il sera envisagé d’effectuer des relances téléphoniques après l’envoi et dans quels délais.

· Recenser les différents partenaires susceptibles d’aider à la conception des éléments du mailing (imprimeurs, pub sur objet…), et concevoir les demande de devis.

· Evaluer le budget nécessaire et calculer le seuil de rentabilité , et le taux de retour nécessaire pour atteindre le seuil de rentabilité.

( Le fichier
· Il doit être qualifié, c’est à dire qu’il doit permettre une sélection précise de la cible en fonction des critères définis précédemment, et doit donc contenir, outre les nom et adresse , des informations spécifiques sur le mode de vie et les habitudes d’achat du prospect.

· Il doit être mis à jour , c’est à dire récemment actualisé (corrigé ) : à noter que le taux moyen d’usure d’un fichier est de 25% par an (changements d’adresse, de situation familiale, de téléphone, de PCS….)

· Si le fichier est constitué par l’entreprise, il doit être déclaré à la CNIL : la réglementation oblige à déclarer tout fichier nominatif (certaines personnes ne désirent pas recevoir de mailing , et on se doit de respecter ces désirs)

· Il doit être conçu sur un logiciel permettant la mise en forme automatique des lettres de publipostage (pour gagner du temps)

( La lettre
· Voir annexe page suivante (11 conseils pour rédiger une offre attractive)

· ALLEGER : supprimer les phrases et mots inutiles ; raccourcir et rythmer les phrases (10 à 15 mots maxi) ; simplifier le vocabulaire ; préférer les mots courts.

· REMPLACER : le négatif par le positif ; le passif et le futur par le présent et l’impératif.

· RENFORCER : rendre plus personnel, plus humain (en évitant la familiarité) ; utiliser le vouvoiement ; rendre plus expressif, concret et imager.

· INCITER : faire acquiescer ; déclencher l’action en structurant le texte avec des intertitres inductifs.

· SOULIGNER : composer la page en valorisant l’offre et la force de l’argumentaire ; utiliser les surlignages , les caractères gras, les encadrés.

· SOIGNER : chaque élément de la lettre

( l’en-tête : elle doit comporter la raison sociale, les coordonnées et le logo de l’entreprise , les nom et coordonnées du destinataire, sa fonction s’il s’agit d’un professionnel.

( l’accroche : centrer l’accroche sur un besoin, une attente, une préoccupation …. Une bonne accroche augmente de 20 à 30ù les retours.

( l’argumentation : elle doit aboutir logiquement à une action du destinataire. Utiliser éventuellement un accélérateur (« offre limitée » ; « dès maintenant »…)

( Le PS : centrez-le sur un   point fort de l’offre ou une incitation à l’action ( ex : envoi du bon de commande dans un délai limité pour obtenir un cadeau…) . Attention ! la technique du PS est à éviter pour les produits et services destinés aux entreprises.

( Informations légales :  OBLIGATOIRE  la mention « Conformément à la loi Informatique et Liberté du 06/01/1978, vous disposez d’un droit d’accès et de rectification des données personnelles vous concernant » . Ne pas oublier d’ajouter s’il y a lieu les délais d’expédition des commandes ; la date d’expiration de l’offre ou « dans la limite des stocks disponibles » ,etc

( LES AUTRES ELEMENTS
· L’enveloppe d’envoi : Elle doit sortir du lot (format inhabituel ; accroche forte ; logo de l’entreprise ; mention « confidentiel » ou « personnel »…

· L’enveloppe retour : si possible pré affranchie , surtout pour une cible de particuliers , afin d’accroître les chances de réponses.

· Le bulletin-réponse (ou coupon-réponse) : clair et aéré, il doit avoir un titre qui résume l’offre faite ainsi que la portée de l’engagement pour celui qui l’envoi.

· Le dépliant : attrayant et visuel, il résume les principaux avantages du produit, les petits plus liés à l’achat ou à la demande d’information. Il peut aussi comporter des exemples d’utilisation ou des témoignages.

( L’ENVOI
· Tester le publipostage avant de l’envoyer, afin d’évaluer son efficacité, auprès de quelques personnes

· Elaborez un calendrier : dates d’envois pour les envois en plusieurs vagues , dates de relance téléphonique (si envisagée)

( LE SUIVI
· La relance : s’effectue par téléphone ou par l’envoi d’un mailing de rappel. Laisser un délai suffisant, mais pas trop long pour effectuer la relance (1 semaine à 10 jours)

· La préparation du suivi : préparer les bons de commande, les lettres de remerciement, les tableaux de suivi, informer le personnel de l’action pour qu’il puisse réagir aux demandes des clients.

· L’évaluation des résultats : construire un tableau précis évaluant les indicateurs de performance de l’opération.

	INDICATEURS
	CALCULS
	INTERETS

	Nombre d’envois par secteur ou catégorie de prospects

	Nombre de retours par secteur ou catégorie de prospects

	Nombre de commandes par secteur ou catégorie de prospects

	Qualité du fichier
	Nombre de messages envoyés / nombre d’adresses figurant dans le fichier
	Permet d’analyser le degré de qualification du fichier et sa mise à jour

	Taux de retours
	Nombre de retours / nombre de messages envoyés
	Permet d’évaluer la qualité du message, l’attractivité de l’offre

	Taux de rendement
	Nombre de commandes / Nombre de messages envoyés
	Evalue l’efficacité commerciale de l’opération

	Coût du contact
	Coût global de l’opération / Nombre de messages envoyés
	Permettra d’évaluer la rentabilité nette

	CA unitaire moyen
	CA total  généré / nombre de commandes
	Permet d’évaluer le panier moyen et de le comparer éventuellement au panier moyen sur le PDV

	Marge unitaire moyenne
	CA moyen x taux de marge
	Permettra d’évaluer la rentabilité nette

	Rentabilité nette
	Marge unitaire moyenne – coût du contact
	Permettra des comparaisons éventuelles avec les résultats en PDV, et d’apprécier l’intérêt de l’opération par rapport à l’investissement matériel, humain et financier qui en découlent.

	Rendement horaire


	Nombre de contact utiles / Nombre d’heures de travail
	Permet d’évaluer l’efficacité des télé acteurs


On peut aussi évaluer l’opération sur le plan qualitatif . Il s’agit d’interpréter les résultats en fonction de divers critères de segmentation de la cible : taux de retour par tranche d’âge, sexe, habita^t, PCS….

Ces analyses permettront de mieux repérer les cibles pour des opérations futures, de mieux adapter l’offre, d’améliorer la qualité des supports utilisés.
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exceptionnelle qui lui donnera envie de prendre

2. ACCROCHEZ LE LECTEUR
1. PERSONNALISEZ
Par du nouveau, de I’inédit, une offre

C’est une attention qui
paie & condition que vos

connaiseance dn messace.

A

adresses soient
impeccables

" PASSPORT SOFTWARE
6, Villa des entreprenenrs, 75015 PARIS
B 01.45.78.72.40 6 Fax : 01.45.77.78.58

3. PIQUEZ SA CURIOSITE e e 12 Cetobre ivas

Monsieur Pierre Bart
Directeur informatique

MATAR S.A, 4 avemue Lanessan
Q410 Champagne-su-Mont-d’or

Etonnez le lecteur et montrez-lui
que vous connaissez son univers et
ses nréncenmations

Nouveau !
Un logiciel qui fait travailler
vos ordinateurs 24 hewres sur 24

Monsieur,

Votre société consacre sans doute un budget importani
il utilisé au maximum de ses capacités ? Non ! Car_

‘entretien et au renowvellement de son parc informatique . Mais est
e travail pas si personne ne iape sur son clavier ...

4. METTEZ-VOUS A SA PLACE

Traduisez les fonctionnalités en avantages

concrets

Et pourtant , n'avez-vous jamais ressenti le besoin de lancer un traitement statistique ou sne impression de longue durée erj
—TPL dehors de vos heures au bureau ? Ou encore d'automatiser les sauvegardes , irop souvent sacrifiée par les utilisateurs ?
s négligences , vous le savez , pourraient paralyser voire entreprise x| «

Kdches prodéfinies ; Task Sheduler 4.1 pour Windows.
Sheduler ;

1L pwstE désormais une solution inédite pour programmer
‘oici les trois avaniages préciewx dont vous allez bénéficier avec Tag
1) Disponible sous Windows 3.1 et Windows 95, Task Sheduier De
application , & towte heure di jour ou de la nuit .

2) N'importe quelle tiche prédéfinie pewt étre diffusée & I'ensemble gés utilisateurs . Idéal pour les sauvegardes automatiques.
haque logiciel est proposé simultanément dens 6 langueS et s'adapte instamtanément a la configuration de voire|

et de programmer 1'exécution automatique d'unel

5.METTEZ EN EXERGUE

QUELQUES RISQUES
Ou insuffisances de la situation actuelle

Pensez & tout ce que Task Sheduler 4.1 vous fera gagner : vous ne perdrez pius de temps & exécuter des tdches non productive:

foujours prétes pour répondre & vos question sur notre ligne d'assistance au 01.40.00.00. ]

Jusqu’au 12 Juillet 1997 , vous bénd
poste de travail .

nios sentiments les meilleurs .

+ vous optimiserez | 'utilisation de votre matériel , vous accroltrez la flexibilité et la sécurité ... J

6. ANNONCEZ LA COULEUR

Par une phrase synthétique résumant
Pintérét du produit, et un bref descriptif

P.S : N'sttendez pas | Pour bénéficier de notre exceptionnelle , renvoyez le

11. N°OUBLIEZ PAS LE PS
SOUVENT LU EN PREMIER

1I permet de rappeler I'offre et
dinsister sur 'urgence

commande avark le 12 Juillet .

7. RESUMEZ

Les avantages
de votre offre

10. SIGNEZ

Assortic du titre du
signataire, la signature
personnalisc ct rassurc

9. SECURISEZ

Le prospect

8. METTEZ L’OFFRE EN
VEDETTE

En utilisant un graphisme
différent, des caractéres plus
gros. Sur le fond, travaillez bien
son contenu, dont dépendent
fortement les remontées.









































