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Catalina Marketing, leader mondial de la
communication ciblée

Un savoir faire développé depuis 25 ans

1000 collaborateurs dans le monde, 160 en France

700 industriels et 200 distributeurs partenaires

Plus de 150 millions de foyers en base

C.A. > 500 Millions $
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Développer le Capital Client

Insight
Connaissance et compréhension du client

Communication
Ciblée en one-to-one auprès
des clients stratégiques

Impact
Analyse d’impact et mesures d’efficacité
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Communication individualisée …de masse

Le bon Message, à la bonne Cible,
au bon Moment, sur le bon Support
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En quelques mots

Des promotions traditionnelles, 

présentes dans tous les pays:

� Simplicité

� Immédiateté

� Bons de réduction

� Tous les clients, y compris

non porteurs de carte

Des déclinaisons qui les 

dynamisent :

� Prix Ronds

� Lots multi-catégories orientés 

« solution client »

� Sortir du discours prix

� Emergence des médias 

numériques : la technologie 

humanise la relation client
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Agenda

Des promos ailleurs

Sortir du discours prix
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La communication prix reste le cœur de la promotion

Même si le support se modernise
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Une mise en valeur des baisses de prix

Lisibilité : peu de produits par page

Accessibilité : des remises à l’unité

colruyt

iper
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Des prix ronds, comme sur le frais

Asda Simple

Percutant
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Les prix ronds, comme au marché

Simple

Percutant
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Les prix fixes

Asda

Simple

Percutant

Rassurant
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Lots : jusqu’où ne pas aller trop loin …

Trop chers, trop gros,

les clients renâclent
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Mais comment rester attractif ?

Mécanique onéreuse

UK & USA
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Les lots multi-catégories orientés clients …

Thématiques, porteurs de sens

Pertinents, sans excès

Prix ronds, simples, percutants
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… jusqu’aux lots solutions repas 

Thématiques, porteurs de sens

Pertinents, sans excès

Prix ronds, simples, percutants
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…Qui se déclinent en recettes discount
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Mais qui est Hilary Benn ?
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BOGOFL
Buy One Get One Free, Later

Simple et Pertinent

Différenciant et Fidélisant

innove mais que fait                 ?
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Les bons de réduction s’envolent en Allemagne
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Les bons de réduction s’envolent …
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Encore plus de bons de réduction

Multiplication des supports de 

communication

Notamment numériques et individualisés
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La Fidélité marquent ses points

Belgique

iper

Auchan

Réservée aux meilleurs clients

À moindre coûts vs €
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Les points fidélité, une monnaie de crise²

Du temporaire qui dure (cf nouvelle Appli Iphone)
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Parlons d’autre chose …

Sortir du discours prix

Travailler sur la durée
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La MDD en avant, frontalement
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Promotions

Quelques innovations mais pas de révolution

Simplicité des mécaniques promotionnelles,

sans empilement

Une orientation Client

Diversité des supports de communication …
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Agenda

Des promos ailleurs

Sortir du discours prix
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Multiplicité des supports publi-promotionnels
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L’utilisation des réseaux sociaux

Expériences en développement aux Etats-Unis

Moderne, réactif, économique

Proche du client et des différentes communautés

Une solution pour créer l’événement sans recourir 

au discours Prix ?
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Finiper
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La Twelpforce :

400 à 2200 volontaires

Pour être N ?;?;?;?; 1 en service client
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L’utilisation des réseaux sociaux
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william.faivre@catalinamarketing.com
� 01 46 94 52 33

En conclusion, je dirais que je n’ai jamais cru à l’internet et
que les événements ont clairement prouvé une chose : j’avais tort.


