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Compte tenu de la présente pandémie mondiale, I'ensemble de I'industrie et de
I'économie sont affectées. En temps de crise, il est impératif de mettre en place des
processus infernes et externes qui dicteront nos actions présentes, mais aussi futures...

Voici quelgues recommandations en lien avec voire mise en marché
et vos pratigues marketing.

Voyez cette situation tfemporaire comme un arrét et

présentons-la comme une métaphore de la course automobile.
Actuellement, toutes les voitures sont arrétées (vous et vos
concurrents). Au méme niveau, égales, identiques, aucune ne
peut dépasser I'autre. Il se passera un certain temps avant que la
course reprenne; vous avez alors deux choix. Tout metire au neutre
et ne rien faire ou vous préparez a la reprise de la course...

Quand tout recommencera, ceux qui se sont préparés
démarreront en premier et pourront gagner la course. Les autres,
arriveront loin derriere. Ou ne la finiront méme pas.
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Recommandations importantes. Un mot & retenir: RECONFORT!
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Soyez humble. Ne cherchez pas & mettre votre entreprise sous les projecteurs.

Ne profitez pas de la situation. Ne jouez pas avec la peur pour vendre vos produits. Attention: on
ne dit pas: « Déprimé pendant la maladie? Lisez un livre! ». On dit: « Vous aimez liree Voici nos
suggestions de nouveaQux livres. ».

Faites des gestes altruistes. Démontrez votre empathie et faites de bonnes actions.

Faites le plein. Profitez-en pour renforcer et améliorer le branding et planifiez votre retour.
Capitalisez sur le réconfort. Pendant, revenez & la base; misez sur vos valeurs sres.

Gardez contact. Parlez, écrivez et publiez de I'information, du contenu, rassurez vos clients.
Budgétez le retour. C'est & la reprise que vous devrez mettre la majeure partie de votre budget
marketing annuel. Vous devrez reprendre la course sur les chapeaux de roues, surtout pas fimidement.
Maximisez le e-commerce. Il faut étre optimal sur le web (vente, service).

N'ayez pas honte. Vous avez le droit de vendre vos produits (dans le respect). Les gens continuent &
vivre, a se nourrir. Il y a des anniversaires, les enfants jouent dans la cour, on veut lire, on veut écouter
de la musique... bref on veut vivre. Et vos produits et services peuvent y contribuer.
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Exemples de gestes altruistes & intéressants d’un point de vue marketing.

Sans aucune intention mercantile, ni dans une volonté de
profiter de la situation, vous pouvez poser des gestes ayant pour
but d’aider, de réconforter ou d’encourager. Tout en prévoyant

un retour en termes de visibilité, de |
. s . . 7y . Journal Métro
notoriété et de fidelisation. h-Q

La Rotisserie Saint-Hubert de Lachine a distribué
quelque 240 repas au personnel du centre hospitalier
de la 16e Avenue, vendredi midi.

Deux exemples. Deux entreprises. gy, L& Messager Lachine & Dorval
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DeUX I’éSUH'CITS OUTOnT pOSiﬁfS pOUI’ CeUX Joignez-vous a St-Hubert et nous pour souligner

le merveilleux travail du personnel médical de

qu reC}OWenT CIUe pour |es Commerces I'Hépital de Lachine en cette pandémie!!! £+ & &
qu OnT pOSé |e geSTe JOURNALMETRO.COM {

Dose de réconfort a I'Hopital de Lachine
Depuis déja plusieurs semaines, les équipes méd...

QL 89 8 commentaires 7 partages #

Faire des heureux + Obtenir de la visibilité = Action réussie!
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Le propriétaire de la Cantine chez Ben on S'bour la
bédaine et ses employés ont posé un beau geste pour
remercier les professionnels de la santé de I'hopital de
Granby qui se dévouent corps et ame en cette
période de pandémie du coronavirus.

Un indice? Miammm que c'est bon!

Découvrez-le ici [5d bit.ly/2Qui0zQ
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Apres la crise.

Il est plus qu’essentiel de débuter maintenant une réflexion ainsi que les préparatifs « apres-
crise »; afin de stimuler au maximum la reprise des activites commerciales de I'entreprise.

Réfléchir et analyser I'image de marque (logo,
slogan, identité visuelle, promesse client, etc.)
Moderniser, retravailler et repositionner le brand.
Réfléchir a votre plus value.*

Planifier les actions marketing post crise.
Budgéter et rapatrier des sommes pour le retour.
Faire un échéancier concret.

Réserver de l'espace média pour la reprise.

Agir maintenant pour étre prét plus tard.

Dévoiler et déployer une identité forte et positive.
Débuter rapidement les actions marketing.

Mettre le « paquet » en termes de poids média et
n‘oubliez pas que c’est maintenant ou jamais.
Démontrer clairement votre plus value.*

Aller vers les consommateurs et ne pas attendre
qu’ils viennent a vous. Etre positifs et heureux.
User d’originalité et surprendre, tout en étant clair.

*Plus value: ce qui vous démarque, qui vous rend unique. Pourquoi un client irait dans votre entreprise plutét que chez votre concurrent.

Idéalement une seule plus value forte et ayant un fort degré de rétention.
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Choses a éviter.

Comme mentionné précédemment, il faut éviter de profiter de la situation et tenter d’en firer
partie. Nous sommes tous vulnérables et ce n’est pas le moment d’user de stratégie pour
aftaquer cette vulnérabilite.

« Ne pas augmenter les tarifs de produits essentiels.

« Ne pas proposer d’'acquérir un service maintenant en échange d’'une récompense.
« Ne pas utiliser le volet dramatique de la situation pour effrayer ou convaincre.

« Ne pas minimiser sa présence sur le web. Informatif et transactionnel.

« Ne pas perdre le contact avec ses clients, via infolettres, réseaux sociaux, efc.

* Ne pas forcer le consommateur ou étre tfrop hard sale.

Soyez plutot humain! Travaillez et véhiculez des valeurs traditionnelles et réconfortantes. La
famille, la sécurité, le confort, I'amitié, la détente, les souvenirs... Accompagnez vos clients!



Si vous n'étes pas déja inscrit aux envois courriels quotidiens de Détail Formation,
vous pouvez le faire maintenant au http://detailformation.com/

Vous pouvez également consulter le http://detailformation.com/covid-19-commerce/ qui fait état des courriels envoyés
par Détail Formation depuis le début de la crise et qui vous donne plein d'outils et de conseils en ces temps difficiles.

Malheureusement, il nous est difficile de conseiller nos 6 000 clients et partenaires individuellement, par contre, si vous
souhaitez un accompagnement plus complet, il nous fera plaisir de vous proposer une banque d’'heures de
consultation, afin de mettre en place les actions proposées dans ce document.



http://detailformation.com/
http://detailformation.com/covid-19-commerce/

