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INTRODUCTION

La publicité tient une place importante sur le dévpement d’'un pays tant au
niveau local et international, cela se voit dansndmbreuses domaines surtout celui de

I'entreprise.

Le contexte actuel marqué par 'ampleur de la coeoge oblige les entreprises a
étre plus performantes et compétitives. En effégur faut faire un effort publicitaire pour
pouvoir augmenter notamment la vente. La publiegedéfinie comme un ensemble des
moyens de communication destinés a informer leipwdila le convaincre d’acheter un

produit ou un service.

La premiére formede la publicité remonte & I'Antiquité c'est-a-dine 1850, elle se
présente sous forme de fresques vantant les mdhitlesromme politique ou des annonces
de combats de gladiateurs. Une affiche découveiEaint Hyacinthe et datant de I'an
1000 avant Jésus Christ est couramment considéréme I'une des premieres publicités

produite en série, elle offrait une piéce d’or agapturerait un esclave en fuite.

Le moyen &age, les ordonnances royales et annomremercants sont diffusées
auprés du peuple par des crieurs publics, reprseainsi la publicité de I'époque. Au
XVéme siecle, avec I'apparition de I'imprimerie, page imprimée devient accessible au
grand public. On constate I'apparition du flyer sdorme d’'une petite page imprimée
généralement distribuée a la main dans la rueestffiches tapissent des lors les murs des

villes.

Le 16 Juin 1836, on fait insérer pour la premiars flans le journal la Presse des
annonces commerciales. La guerre engendre de grasséations économiques, la
production est alors grandissante. La publicitétisati cette production a I'époque.
L’extension des réseaux de chemins de fer et I'aipa des grands magasins entrainent
une intensification des échanges et un élargissenes) marchés. La publicité devient

alors de plus en plus nécessaire.

! Source : Google (sur le sujet : histoire de la publicité)



En 1928, débutent I'émission des premiers spotsligiaires a la radio. Et,
I'apparition des congés payés grace au Front Popuylarmet a la publicité de se tourner
vers les vacances et les loisirs, en particulietesusports d’hiver. L'exposition universelle
de 1937 est la premiére a proposer un pavillonadpublicité. Cela se ‘mentre, par une
transformation des valeurs et I'apparition de mtinke Aprés la seconde guerre mondiale,

les étalages sont mis en valeur.

En 1960, la publicité a la télévision prend naissaret teutesles marques sont
autorisées a la publicité télévisuelle, sauf lgédine, les carburants, les disques, ou encore

la margarine, dans le respect des intéréts fond@mede I'économie nationale.

Dans les années 1970, la publicité deviénttun al@dat phénoméne culturel, les
média analysent les images et les campagnes paiv@ei lIs transforment publicités en
événement, des les années 1980, la photographmelpree place importante dans la
publicité par affiche. Elle peut étre documenta@eiistique, ou au service de l'idée
(principalement humoristique). Dans les années, Egfi@arait le concept de packaging qui
met en valeur un produit grace a son emballageuediement, la publicité devient de plus
en plus ciblée par une partie de population (ageine ethnique...) et des magasins
spécialisés un « style de vie » apparaissent. D& g plus souvent, la publicité s’associe
avec une émission ou un événement, il s’agit attgssponsoring. Parfois méme les

marques s’affichent politiguement ou socialemdrgagit de mécénat.

A Madagascar, plus’ précisément a Antananarivo qtile capitale, la publicité
domine les médias. Il y én a plusieurs types. Nmus/ons parler de la publicité par papier
ou presse : premier rangague I'on place au pointudede la diffusion ; ensuite la publicité
télévisuelle et radiophonique qui prennent uneelatportante dans le masse média ; la
publicité par affiehe. qui est devenue de plus ars plombreuses ; la publicité directe

comme les catalogues, les bulletins, les magazginest d’autres.

Les /supports ‘publicitaires ne cessent de se maeeret d’augmenter grace au
développement technologique. Il s’agit de lintdreé des téléphones mobiles. Chaque
catégorie.duysupport a son mode de diffusion dusages publicitaire du point de vue de
leur‘persennalité. Le téléphone correspond au basmitout le monde si en tenant compte

de la rapidité de la diffusion du message publiatat le budget absorbé. En plus, pour



I'entreprise qui désire propager ses activités emods du territoire national, I'internet est

la pour lui aider a diffuser son message publi@tau plus loin possible.

Il est & noter que les medias et l'internet somaricés de facon majoritaire par la
publicité. Cela est montré par 'augmentation desnlores des messages publicitaires
diffusés par eux. La publicité permet aussi a aestaombres des personnes comme les
artistes, les stars de cinéma, les sportifs, etdautre gens connue d’obtenir des profits.
La plupart recoit des sommes considérables gradeud clichés présentés dans les

affiches, a leurs voix qu’elles prétent dans let gpo.

Ensuite, la publicité se multiplie. En effet, legeaces de publicité poussent un peu
partout comme des champignons. Elles sont nomlseisgyant chacune son propre role.
Certaines gérent les panneaux et les affichagesinstbet les autres font des régies
publicitaires et la production, puis la conceptana réalisation du message publicitaire.
Et si on ajoute les petites et moyennes entrepasesconsacrent ses activités par la
conception des plaques métalliques, les bandertdsssérigraphies etc. on peut dire

gu’elles sont devenues une communauté tres imgertan

Plusieurs entreprises veulent avoir, une situafiloanciére stable, augmentent son
chiffre d’affaire en s’assurant d’obtenir tous hearchés, d’étre compétitive, ou d’avoir des
produits ou des services capable de satisfairedssins de la clientele avec ses produits et
ses services. Pour cela, la publicité doit étrefaree de frappe pour attirer les acheteurs et
les consommateurs a choisir leurs produits et Iseingces. Les particuliers, les écoles, les
organisations non gouvernementales, les groupegeret, les artistes utilisent aussi la

publicité afin d’étre renommeée et aussi obtenir exygansion rapide.
Cependant, certaine situation paradoxale se peésent

La publicité est utilisée pour augmenter la vengel'dntreprise afin d’obtenir un
essor rapide. Par contre, il y a des ventes quiesoiaisse car le message publicitaire ne

provoque pas l'effet escompté chez les consomnsateur

Ayant dégagé cette obstacle, nous allons focahiséie probleme sur la question
suivante : « Comment faire pour que la publicitétdbue a une augmentation de la vente

pour favoriser I'expansion d’une entreprise ? ».



On constate qu’une entreprise devra compter sumkileurs éléments disponibles
si elle veut croitre et se distinguer face a lacowrence d’ou I'importance de la publicité
en vue d’atteindre les objectifs. Pour mieux cotraat comprendre cette place importante
de la publicité au sein d’'une entreprise, nousnalleffectuer une visite au sein de la

société Jina Barday.

La visite que nous avons effectué au sein de lgt®dB, nous a permis de mettre en
pratique les connaissances théoriques que nous aaprises en salle surtout en matiére
de technigue commerciale, ce qui nous a amené digircle theme : « la publicité est
favorable a I'expansion d’'une entreprise ». Enteffebjectif de notre étude consiste a

favoriser I'expansion de I'entreprise a partir dgublicité.

Deux objectifs spécifiques sont mis en exerguemiessage publicitaire n’attire pas
les cibles s'il n'est pas bien élaborer ce qui aenamnotre premier objectif spécifique :

élaborer un message publicitaire adapté a la cible.

En plus, pour transmettre le message publicitaivezcle consommateur, il faut
utiliser des différents moyens publicitaires. Ce amene a définir comme second objectif

spécifique : utiliser des médiats adéquats a lle.cib

Pour faire face au problématique de notre theme«gsarpublicité contribue a une
augmentation de la vente en vue de favoriser I'esipm d’une entreprise », nous avons
posé deux hypotheses. Premierement une entreprisenea meilleure position
concurrentielle si elle est connue d’ou I'hypothéetepublicité améliore la notoriété d’'une

entreprise.

Deuxiemement, une augmentation des ventes estatdilig pour I'entreprise si elle
veut accroitre son chiffre d’affaires et obtenir qtimum de profits d’ou I'hypothese : la

publicité augmente la vente d’'une entreprise.

Pour cela, nous avons analysé la publicité dedeétbJina Barday. A cet effet, nous
attendons une publicité efficace qui permet de aomre les acheteurs et les

consommateurs a acheter les produits et les service



Afin de bien mener I'étude, le présent ouvragedassé en trois (3) parties :

-La premiere partie exposera les matériels et |éthodes. Elle a pour objet de
décrire les matériels utilisés pour vérifier lepbgheses, puis d’expliquer en détail les

méthodes utilisées pour obtenir les informationieg®tlonnées nécessaires aux résultats.

-La deuxieme partie annoncera les résultats attegil sont : premieérement les
résultats des études sur la publicité de la sodiggBarday, puis les résultats des enquétes

menées aupres des populations étudiées.

-La troisieme partie parlera des discussions etrdesmmandations. Elle a pour
objet d’apporter des discussions sur ce que neasca lors de la partie précédente en
essayant de connaitre les forces et les faiblesass que les opportunités et les menaces
en vue d’apporter des recommandations importaraes batteinte de I'objectif de I'étude.

En finale, une conclusion accompagnée d'idées dure vous sera suggeérée.



PARTIE | :

MATERIELS ET METHODES



Introduction :

Cette partie parle des matériels et de la méthBde.définition le matériélest
I'ensemble des objets qu’on utilise dans un trawailune activité déterminée. Dans notre
cas, nous utiliserons des manuels de procédusesgdealtats d’entretien et d’enquéte, des

plans d’observations et des divers ouvrages peanmtede recueillir des informations.

On peut définir la méthode comme un ensemble desédes, de moyens organisés
rationnellement pour arriver a un résultat. Noysrgcédons selon les maniéres telles que
le traitement des données, les limites de I'étutldeg chronogrammes des activités

menées.

lIs peuvent étre regroupés dans la méthodologieastiune démarche scientifique, et avec

une vision de reproductibilité, puis liés aux hymstes a démontrer pour atteindre les

objectifs. Alors nous allons exposer dans le preml@pitre les matériels, dans le second
chapitre les méthodes.

! Cours de Méthodologie, Université d’Antananarivo, 2010-2011
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CHAPITRE 1- MATERIELS :

Le matériel est 'ensemble des objets qu’on utitiaas un travail déterminé. Dans ce
chapitre, nous allons présenter notre zone d’émudeest la société Jina Barday, ses

caractéristiques, puis ses éléments de mix maketin

Section 1- Zone d’étude :

En tenant compte de divers contextes : économisp@al tant au niveau local et
international comme : la multiplication de concuwge, le développement technologique,
'importance de politiques et de stratégies prongas I'entreprise afin d’atteindre ses
objectifs et d’avoir une meilleure position conenmtielle, nous a convaincu que la
publicité est un élément indispensable pour le ld@pement de l'entreprise, c’est
pourquoi nous avons décidé de choisir comme zogtede la «société Jina Barday ». Afin

de connaitre la société, nous allons la présenter.

Section 2- Caractéristiques de la zone d’étude :

La société JB ou Jina Barday est une société dugnerstaire de Madagascar. Elle
arrive toujours a conquérir le marché malgré lmsiéication de concurrence sur ce
secteur. Il est donc nécessaire de la présentergyoir beaucoup plus de contextes et de
notions pour mieux comprendre sa raison d’'étre.r Rela, il convient de savoir son

historique, ses activités et son statut juridique.

2-1- Historique de la société :

La société JB est une Entreprise Industrielle,ecps Monsieur Hajibey Jina Barday
en 1947 La société ne vendait auparavant que des petrp deala friperie et des tissus
importés. Les employés n’étaient qu'au nombre da 18. EnL963 il décide de créer une
société a son nom, dénommée JB ou Jina Bardaysejuonsacre a la fabrication de
biscuits, plus exactemené 11 octobre 1965lorsque la dite société a été inaugurée par le
président de la premiére République Philibert Tsirm. Cependant, la premiére
production de biscuits n'a commencé que deux aans fard, aprés avoir fait de gros
investissements en machines industrielles1867 Monsieur Barday et ses actionnaires
constataient que la demande en confiserie étaiplds en plus importante pour les

consommateurs malagasy ; d'ou sa décision de serlalans ce domain&968 Monsieur



Barday et ses actionnaires ont investi dans lehimes spécialisées pour la fabrication des
pates alimentaires dans le but diversifié ses iéesivi989 la société JB commencait a
produire du chocolat et du chewing-gum pour le im@idocal. EN1994 Monsieur Barday

et ses actionnaires se sont tournés vers l'impontadle leur produit car ce secteur
connaissait un essor considérable. L’and885 fut une période trés difficile pour la
société puisqu’un incendie avait atteint l'usin@ygant d’importants dégats, a entrainé des
pertes énormes et une chute du chiffre d’affaie$adsociété. EA997, Avec I'évolution
technologique, il s’avérait incontournable d’utgis'outil informatique : le logiciel
SAARI en comptabilité, en gestion commerciale emdiobilisation. L'année2004 La
société JB se lance dans la production de snacks.d@s raisons commerciales, politique
et marketing, JB se traduisait en « Joliment BoE®»2004 la société JB a changé le
développement du sigle en « Jary Bika » qui esiggafication en Malagasy. E201Q la
société JB appartient au groupe BASAN.

Voici guelques dates marquantes des innovations sieciété :
-1978 : Médaille d’or avec « Biscuit Baby Marie »

-1990 : Obtention du prix de I'exportation, décepaé le Ministre du commerce de
I'époque

-1996 : Inauguration de la « Pierre Sacrée » matdaaenaissance

-2006: Obtention d'un certificat « HACCP » (Has@uwdalysis Critical and Control
Point)

2-2- Missions et activités de la société JB :

La société JB se spécialise dans la fabricationpldsieurs types de produits
alimentaires qui sont au nombre de 57 environ. s, pl est a signaler que la société
pratique des activités multiples. Outre la vents pleduits qu’elle fabrique localement a
l'usine, elle distribue, en exclusivité, des pragumportés, entre autres, de marques LU,
Beacon....Depuis sa création jusqu’a nos jour JBessede faire des innovations afin de
satisfaire et de fidéliser sa clientéle. En d’aatiermes, nous pouvons qualifier la société
JB d'industrie d’agro alimentaire et d’'unité dibtririce en exclusivité de produits

importes.



2-3- Statut juridique de la société JB :

La société JB est une société familiale, mais aussisociété Anonyme qui vit de
I'autofinancement. Elle appartient au groupe BASAB&arday ASgar.

Son statut juridique se présente comme suit :
-Dénomination sociale : JB

-Forme juridique : Société Anonyme

-Capital social (en Ar) :3.050.850.000

La société JB a son siege social au 24 rue RADAMA Tsaralalana (centre ville).

L'usine sise a Amboditsiry, Antananarivo, danséaiphérie nord de la ville.

La Direction Marketing et Commerciale est localiséla plateforme de distribution sise a
la Zone Industrielle Forello, Tanjombato, AntanawaAtsimondrano.

2-4- Organisation de la société :

La société JB occupe une place importante dansri@unie malagasy car elle assure
les revenus de milliers d’employées. Actuellemé&nsociété JB compte 1600 employées.
Le recrutement et la promotion sont faits en farcties diplémes pour les cadres et en

fonction de I'expérience et les qualifications ptag ouvriers.

Dans le fonctionnement et la répartition des tachaganigramme de la société JB
est attaché a celle du groupe BASAN. L'organigrantimgroupe se présente comme suit :
au sommet se place la direction générale du graiseir la premiére ligne hiérarchique se
place les trois (3) divisions du groupe qui soliat division produits agricoles transformeés
en Leécofruits, la division cuir (OIM&OE) et la dsion de produits de grande

consommation JB.

L’équipe de la direction est formé par cinq (5)dbons principales. En premier, la
direction Développement, Marketing et Communicatien deuxieme, la direction Achats,
immobilier et juridique. En troisieme, la directioAdministration et Finances. En
quatrieme, la direction Ressources Humaines einatefla direction Projets industriels et

infrastructures.
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2-5- Organigramme de la société JB :

Figure 1: Organigramme du groupe BASAN :

Groupe BASAN Directeur
Général

Division produits agricoles Division cuir (OIM&OE) Division produits de
transformés en Lécofruits grande consommation JB
et Velona

Direction Marketing et Direction Administration

Communication et Finances

Direction Ressources

Direction Achats,
immobiliers et juridique

humaines

Direction projet

industriels &

infrastructures

Source : la société JB
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Organigramme division : produits de grande consommigon JB direction Développement et Marketing

Direction Développement &

Marketing

Business Unit Tanjaka
Food

Superviseur
logistique export

Responsable recherche &
développement

Responsable développement
biscuits et gaufrettes

Chef de marque
Marketing

Assistant de direction

Chef de marque

Marketing

Chargé de

communication

Responsable Référencement,

nomenclatures et emballages

Responsable développement
confiserie et snacks

Chef de produits junior

Assistant Trade animation &
événementielle

Assistant Trade visibilité

Chef de produits
junior

Assistant chef de

produits

Assistant chef de

produits
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Section 3 - Les éléments du Mix Marketing de la s@té JB :

3-1- Produits :

Actuellement, JB fabrique plusieurs produits alitages qui sont au nombre de 57
environ, regroupés en cing (5) grandes gammes gue alons présentés dans le tableau ci-
apres :

Tableau n° Gammes de produits de la société JB

Gammes Types

Biscuits Gouty, Bolo, Bisky, Nice, Sablito, Saltéappy
Bonbons Jok, Pecto, Chocomint, Ole, Olepop, Caramel
Gaufrettes Frego, Turbo

Shacks Cracky, Twisty, Tsiky Nacks

Source : la société JB (Jina Barday)

Commentaire : toutes les gammes de produits dedi&té JB portent la marque « Gouty »

pour faciliter leurs ventes.
3-2- Prix:

La société calcul le prix de ses produits sur lét d® revient. Ci aprés un tableau qui
présente le prix des gammes de produits de latéaii:
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Tableau n® 2 Prix de produits de la société JB

Gammes de produits| Prix

Biscuits Entre 100 Ariary et 500 Ariary
Bonbons Entre 20 Ariary et 50 Ariary
Chocolats 200 Ariary

Snacks Entre 200 Ariary et 300 Ariary

Source : la société JB (Jina Barday)

Commentaire : la société vend ses produits a $esarils sont adaptés a la pouvoir d’achat
des Malagasy, surtout pour la famille qui sonfdesmiéres cibles.

3-3- Circuit de distribution :

Etant une société de distribution, JB (Jina Barday)esoin de plusieurs circuits de
distribution pour pouvoir satisfaire les clientsagigmenter la notoriété. Elle utilise trois (3)

sortes de circuits de distribution a savoir :
Circuit direct : le client achete directement leguit chez Jina Barday ou JB.

Circuit court: les grossistes s’approvisionnenalément chez Jina Barday ou JB pour

revendre ensuite au client.

Circuit long : les grossistes partenaires achdenproduits, qui ensuite distribuent dans tous

les grossistes et les détaillants. Ces derniersemmuite vendre aux consommateurs finaux.

3-4- Communication :

Les différentes taches affiliées a la Directiorv€éppement et Marketing se rapporte
a la communication de produit entre autres la cgmgal’introduction, d’entretien de produit
et les communications événementielle. La socié@ Barday utilise deux (2) sortes de

communication dont : la communication média etdmmunication hors média.
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3-4-1- Communication média :

La société JB utilise la publicité pour informexatbonsommateurs I'existence de ses
produits. Ces produits sont : le Bisky, le HapeyTurbo, de I'Olé, le Tsiky Nacks qui sont

regroupés dans les produits junior ou produitsiniesiaux enfants.

Puis, le Gouty, le Bolo, le Sablito, le Salto, t&Jle Pecto, le Frego, le Cracky, le Twisty qui
sont regroupés dans les produits destinés a tomdede. Pour transmettre le message
publicitaire a la cible, la société utilise des mweux meédias publicitaires tels que : la
télévision, la radio, les panneaux, les Publicésle Lieu de Vente ou PLV. Il est a noter

gue la société utilise la marque « Gouty » dansreEssages.

-La télévision: la société JB collabore avec la Télévision Mataget la Télévision Plus pour
pouvoir transmettre les messages publicitairescibla. La diffusion du message s’effectue le
Mardi, le mercredi, le vendredi, le samedi dontrédia planning est programmé comme

suit :

Tableau n° 3 Medias planning

Supports | Mardi Mercredi Vendredi Samedi

TVM 19 heures 25 m[20 heures 30 mn| 19 heures 25 mn 19 heures 25 mn

Tv Plus 14 heures 19 heures 50 mn| 15 heures 30| mn
20 heures 30 mn

Source : la société JB

-La radio: la société JB collabore avec la Radio Don Bgsmar ses messages publicitaires.
Et la diffusion du message publicitaire s’effecieiéundi, le mardi, le dimanche dont le média

planning se présente comme suit :
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Tableau n° 4 Médias planning

Supports Lundi Mardi Dimanche

RDB 10 heures 9 heures 20 heures
19 heures 30 mr20 heures

Source : la société JB

-Les panneaux les panneaux de la société JB sont placés a Aidiba a Anosy kely, a

Anjanahary. lls sont de 4'par 3, la société lesisgt pour présenter le biscuit Salto et le

biscuit Gouty.

Ci apres les caractéristiques de ces lieux :
Ambanidia : le panneau est placé prés du rond podmbanidia
Anosy kely : le panneau est placé prés du rondt gomosy
Anjanahary : le panneau est placé sur la route jdahary

-Les Publicités sur le Lieu de Ventéa société JB affiche ses PLV a I'entrée desgjstes et

des épiceries. L'affichage est effectué par leschraardiseurs lors de la livraison des produits.
Les PLV sont utilisés pour présenter les nouvearodyts et pour soutenir I'action de

promotion de ventes.

3-4-2- Communication hors média :

Les communications hors média exploitées par |&80dB sont : la communication

événementielle qui est le sponsoring, la promaties ventes et le salon de I'entreprise.

3-4-2-1- Communication événementielle :

-Le sponsoring ta société JB est le sponsor de I'Organisationddat de Nutrition ou ONN,

dans le but d’aider les enfants dans la malnutritibour cela, la société offre des aides
matérielles notamment des biscuits, des bonbonsen ebntre partie 'TONN doit réalise une
publicité pour la société. En plus, pour pouvofeetuer la publicité, la société offre a 'ONN

des T-shirts portant son logos, des banderoleePdV présentant ses produits.
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3-4-2-2- Promotion des ventes :

Les différentes techniques de promotions adoptaéedB sont la réduction du prix et les
offres spéciales, quelque fois elle utilise dex jdues cibles de ses actions sont les grossistes
et les détaillants, néanmoins pour les consomm&t@aur soutenir ces actions de promotion,

la société utilise la PLV ou Publicité sur le Lide Vente.

-Réduction du prix la société effectue la vente a prix réduit durame période déterminée.

Cette action est destinée particulierement auxsigtes.

-Offres spécialesa part la réduction du prix, la société utiligdfre spéciale qui a pour but

d’offrir un cadeau au moment de la vente. Cettmacst destinée aux grossistes et détaillant.

-Jeux: souvent la société utilise les jeux pour stimuda vente, et pour faire connaitre

I'action elle utilise la publicité télévisuelle etdiophonique.

2-4-2-3- Salon :

La société JB expose sa société ainsi que sesifgquar des banderoles et par des
Publicités sur le Lieu de Vente dans les salonset¢®prises comme le SIM ou Salon de
I'Industrie Malagasy.

Section 4 - Les environnements externes de la sdéidB :

4-1- Les clients :

La connaissance du besoin du client est une étageirhportante pour choisir les
stratégies les mieux adaptées, et pour satisfageclients, puisqu’il permet de répondre a

leurs attentes. Cette phase garantie la contidegépérations faites par les clients.

Mais qui sont ces clients ? Pour bien répondreti cpiestion, nous allons voir quelques

points essentiels.

Il'y a ce que nous appelons clients de la sodiétée répartissent dans les secteurs selon leurs
activités : les grossistes et les épiceries. Chatielet a un code pour faciliter la recherche de

son nom et la rapidité du saisi lors de la commamai& que les mouvements des clients.
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-Les cibles.

Les produits distribués par la société JB sontimiesta tout le monde dans toutes les
catégories sociales et les catégories d’ages. peandéfinir que ses cibles principales sont
les parents et les enfants. Dans ce cas, on @adetlles parents dans I'acheteur et les enfants

dans le consommateur.

4-2- Les concurrents:

Pour mieux connaitre sa valeur, toute entrepriseadoir au minimum un concurrent,

gue ce soit direct ou indirect.

La société JB a des concurrents directs dont Véétiest identique a la sienne : la société
SOCOBIS, la société BISC'OR et les produits aliméeets importésElle a aussi un
concurrent indirect dont seulement une minime eaté I'activité est exercée : les petites et

moyennes entreprises de production des produrtseataire Malagasy.

4-3- Les fournisseurs

Comme toute entreprise de production et de digtabula société JB a toujours des
fournisseurs surtout au niveau des matieres premi&our produire les produits, la société
importe ses matieres premieres comme les farinessucres, les arébmes, les emballages etc.

en Afrique du Sud.

Dans ce chapitre nous avons montré les caractgrestide notre zone d’étude qui est la
société JB. Apres nous avons parlé les élémentsixienarketing de la société dans lesquels
on a décrit les produits fabriqués par la socié&prix des produits, les différents circuits de
distribution utilisés par la société afin de meta® produits auprés des consommateurs et les
différents techniques de communication adoptés lpasociété pour faire connaitre les
produits aux consommateurs, puis nous avons pggentvironnement externe. Le prochain

chapitre a pour centre dintérét la méthodologigt, [&tude des méthodes utilisées pour

entreprendre une recherche, un travail ou uneittiv
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CHAPITRE 2- METHODES :

La méthode est un ensemble des procédés, de moygasisés rationnellement pour
arriver a un résultat. Nous allons montrer danshamitre la méthodologie de recherche et le

chronogramme du travail et le limite de I'étude.

Section 1- Méthodologie de recherche

Avant tous, nous avons défini le contexte de I'étuds objectifs, le problématique, les

guestions de recherches (annexe : | et Il), legtmgses ainsi que les résultats attendus.

L’étude a pour objectif, d’élaborer un message ipithlre adapté a la cible visée, utiliser des

supports adéquats a la cible visée en vue de frdiéxpansion de I'entreprise.

1-2- Collectes des données

Les données que nous avons collectées constimdiaisk de notre travail. Elles ont été
choisies avec soin et délicatesse car il y a diesnrations confidentielles. Pour cela, nous
avons utilisé les techniques déja acquises perdarting années d’étude universitaire pour

pouvoir combler les fossés.

1-2-1- Données primaires :

La donnée primairest une étude sur terrain ou primaire original myaen recourant a
des méthodes permettant d’obtenir directementfesmations auprés des échantillonnages

des personnes correspondant a la recherche.

Pour en arriver, nous utilisons plusieurs outilketgue : I'échantillonnage, I'entretien, le

guestionnaire (pour I'observation).

1-2-2- Données secondaires

Les données secondaires ont pour objectif de regalr la deuxieme fois les données
déja existées. Les données secondaires colleatdetéomises a jour et mises en corrélation
avec l'étude. Cet état de fait a permis de mieener les résultats de fagon pertinente et

d’apporter les discussions et les recommandatiéosssaires.

Pour avoir des données secondaires, nous avondefaitecherches documentaires a travers

des différents ouvrages académiques et des commsuitgur internet.
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1-3- Types de recherche :

Ici comme notre étude touche les deux types desmédmn: données qualitatives et
guantitatives, nous avons adopté ces trois typesredberche a savoir, la méthode
d’échantillonnage, I'entretient aupres des difféseresponsables, I'observation, la recherche

documentaire et autres.

1-3-1- Mode d’échantillonnage

Concernant cette méthode, nous avons utilisé laodétde quotas qui est basée sur le

propre jugement du chercheur avec une exclusiosillesd’'une partie de la population.

Cette méthode d’échantillonnage établi sur I'écilanhage selon le jugement du fait que

I'individu est choisie car ils sont considérés coansource des informations pertinente.

Pour I'échantillonnage, nous avons pris comme édlmndeux (2) personnes dans la société
JB (Jina Barday) qui ont été sélectionnées en ifmmcte leurs expériences, leurs

connaissances en Marketing et communication. Et dier I'enquéte nous avons sélectionné
guarante (40) clients de la société y comprisecttag catégories d’age et de vie pour pouvoir
apporter les résultats, et sur quelques détaillantgossistes qui vendent les produits de la

société JB.

1-3-2- Entretien:

L’entretien est une conversation entre deux pems®@wec un objectif bien précis dans
lequel I'enquéteur déploie toute une stratégie eonabur faire sortir du répondant les
informations qu’il détient. Les données collectéest ainsi reproduites et agencées.

Ainsi nous avons utilisé I'entretien dirigé menéawne grille d’entretien pendant lequel

nous avons lancé I'entretien et nous avons laiadérde répondant donnant son avis.

1-3-3- Observation:

L’'observation est faite pour enrichir les donnéesaires et pour décrire et comprendre

ce qui est mal connu. Elle a pour objectif de m@&clinformation qu’on peut chercher.

Pendant I'observation, nous avons utilisé des questires qui sont structurés en fonction
des hypothéses et de la population a étudier eisiskant comme plan la méthode QQOQCP
(Quoi, Qui, Ou, Quand, Comment, Pourquoi)
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Durant I'observation, nous avons utilisé de laguie note afin de produire un ensemble de
données pertinentes a notre étude sur la publicité.

1-3-4- Recherche documentaire

La recherche documentaire est une autre forme alerehe que nous avons adoptée.
Ainsi, nous avons pu discerner des ressources douaires liées a notre théme afin de

justifier ce que nous avangons.

Pour la recherche documentaire, nous avons utiis&livers ouvrages liés a notre théme, nos
supports de cours en classe durant les cing ardiéksle universitaire de bases relatifs a

notre theme ont été feuilletés pour étoffer legsdé

A part les ouvrages, nous avons fait égalementconsultation sur internet dans les moteurs
de recherche comme Google a offert de larges idgpour étoffer les contenus de notre
recherche.

1-4- Méthode d’analyse :

Nous avons adopté comme méthode d'analyse le diigne SWOT ou analyse
FFOM (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaceskt @n outil d’analyse permettant de
réaliser une analyse interne des forces et fadkdedes medias publicitaires au niveau de la
société JB ainsi qu’'une analyse externes des apptis et menaces de I'environnement qui
se présente a la société dans le but dapporterrelsmmandations importantes dans
I'atteintes de I'objectif de I'étude. Aussi d’apper le plan d’actions pour la réalisation de ces

solutions.

1-5- Traitement de données et leur exploitation

Pour le traitement de données nous avons utilis algils informatiques comme
WORD/EXCEL/POWER POINT sur Microsoft Office. Le déitement se présente comme

suit :

-Collecte d’information

-Tri des informations collectées

-Recoupement des informations triées
-Sélection des informations triées et recoupées

-Ordonnancement des informations sélectionnées
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Apres I'ordonnancement des informations sélectiesné@ous avons fait avec I'ordinateur la

rédaction selon les différentes parties de mémoire.

Section 2 - Chronogramme de travail et limite de étude

2-1- Chronogramme de travail :

Notre effort pour obtenir de données suffisantescernant I'entreprise JB nous a
demandé une énorme source d’information et beaudeupmps. Pour cela, nous avons établi

un planning de travail qui s’est déroulé selondkeiedrier ci apres :



Tableau n°5: Chronogramme de travalil
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SEMAINES

ACTIVITES 1

Familiarisation avec le personnel

Documentation interne

Choix et détermination de sujet

Collectes des données

6| 71 § ¢

1

12

1

14

Entretien et interview

Documentation externe

Etude et analyse

Définition de la problématique

Exploitation et traitement des donnée

Rédaction brut et mise en forme

Source : Auteur
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2-2- Limite de I'étude:

Durant la visite, nous avons rencontré quelquesraines telles que :

-La collecte d’information n’était pas facile caria des informations confidentielles. Donc,

il nous a fallu consacrer beaucoup de temps pdlecter des données.

-La disponibilité des interviewés, du fait de léwavail, retardait notre collecte de données.

Conclusion:

Tout au long de cette partie, nous avons parlénda®riels et méthodes. Dans les
matériels, nous avons en premier lieu présentéhe zi’étude qui est la société JB, et en
second lieu nous avons décrit les éléments de naisketing de la société surtout sur la
communication en considérant qu'elle est le cceut’@ade et puis les environnements
externes de la société . Ensuite, dans le chagetne qui est la méthode, nous avons exposé
les différents méthodes utilisées pour entreprefedrecherche. Tout ceci nous a permet de

collecter les informations et les données pour pousccéder aux résultats de I'étude.



PARTIE Il :

RESULTATS ATTENDUS
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Introduction :

Dans cette partie de notre travail de recherches mdlons vous apporter ce que nous
avons realisé dans la phase d’expérimentationntitte étude aura un aspect analytique et

basée sur les faits que nous avons collectés suitegisites aupres de la société JB.

Au début, nous avons posé une problématique aut,d@bis nous avons proposé deux (2)
hypotheses de résolution qui sont: la publicitgnaente la vente de l'entreprise et la
publicité améliore la notoriété de I'entrepriseusallons donc démontrer le résultat que
nous attendons pour aboutir a notre theme. Poardpprofondir, cette partie sera repartie en
deux chapitres, a savoir les résultats des étudda publicité de la société JB et les résultats

des enquétes menées aupres des populations étudiées
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CHAPITRE 1- RESULTATS DES ETUDES SUR LA
PUBLICITE DE LA SOCIETE JB:

Quand on fait une recherche, on attend toujourséaultat qu’elle donne. Et toutes
recherches aussi aboutissent a des résultats.riies de notre effort, les résultats de notre
analyse seront présentés dans ce chapitre. Cdatésahcerne le diagnostic des médias
publicitaires de la société JB, les effets desoastpublicitaires sur ses ventes et les mesures

de ses actions publicitaires.

Section 1 — Les résultats du diagnostic des médipsblicitaires de la société
JB :

La publicité a pour objectif de changer le compoeat d’'un individu en lui apportant
des informations. Pour en arriver, il faut utiliseys médias. Par I'analyse SWOT, nous avons
essayé de présenter les forces et les faiblessanalgens publicitaires de la société JB ainsi

que les opportunités et les menaces qui se prégentz sociéte.

1-1- Forces et faiblesses des médias publicitaires

Premierement, nous allons voir les forces des nsyeiblicitaires de la société JB,

ensuite nous allons parler des faiblesses.

1-1-1- Forces des médias publicitaires :

1-1-1-1- La télévision :

Le nombre de l'audience de la TVM et la Tv Plustest élevé.

La TVM et la Tv Plus posséde un trés fort impact.

La TVM posséde une couverture nationale.

Les spots envoyés a la télévision sont de bonniiéda reproduction.

Les heures de diffusion du message publicitair® &dures 30 mn, a 20 heures sont biens

étudiées.
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1-1-1-2- La radia

La RDB possede une audience massive
La RDB permet de cibler la population d’un lieuatétiné que ce soit rural ou urbain.
L’heure de diffusion du message publicitaire a 20rhs est bien étudiée.

1-1-1-3- Les panneaux

Les panneaux de la société JB est placé dans liesixibiens étudiées et biens visibles.
Les panneaux sont aisés a comprendre par tougeiiant traite.

Les panneaux de la société JB répetent ce quebles ont vu a la télévision et entendu a la

radio.

1-1-1-4- La Publicité sur le Lieu de Vente ou PLV

Les PLV refletent 'image de produits de la société

Les PLV sont utilisés pour lancer un nouveau prpdwiutenir la communication des actions

des promotions des ventes de la société. En pdusomt faciles a comprendre par tous.

1-1-1-5- Le sponsoring

La publicité effectuée dans le projet de sponsoaimgliore la notoriété de la société JB.
Le message publicitaire diffusé dans le projet trartd'image de marque de la société.

1-1-1-6- Le salon :

La publicité diffusée dans les salons crée rapideitaenotoriété de la société JB.

1-1-2- Les faiblesses des médias:

1-1-2-1- La télévision

On observe une insuffisance de détail comme le wema société dans les messages
publicitaires.

La diffusion des spots publicitaires a 15 heuredasiiv Plus est a faible rendement.
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1-1-2-2- La radia

L’insuffisance du taux de répétition du messagdipitidire.

La diffusion des spots publicitaires a 10 heurest@-dire dans la matinée est a faible

rendement.

1-1-2-3- Les panneaux :

Mauvais choix de la place du panneau comme a Ahpay.
Le taux d’attention sur les panneaux de la so@stdaible.

1-1-2-4- Les PLV ou Publicité sur le Lieu de Vente

La multiplication des PLV meéne a la saturation.

1-1-2-5- Le sponsoring et le salon:

Il se peut que les projets entrainent des impagatifs sur la notoriété de la sociéte.

1-2- Opportunités :

La société JB rencontre plusieurs opportunités/aisa

Sur le plan économique : il y a un maintien dedenpétitivité sur le marché Malagasy. De
plus, l'adaptation et la pro activit¢ face a toutgituations possibles contribuent a

I'amélioration de son image sur le marché en reafior sa compétitivité.

Sur le plan technologique : I'intégration dans ¢enéiine des nouvelles technologies permet a

la société d'offrir des produits de qualité.

1-3- Menaces :

Les menaces auxquels la société JB rencontre sont :

L’intensification de concurrence comme la sociétsc®R, la société SOCOBIS, au niveau
du marché Malagasy et chaque concurrent est pveattins le but d’assurer sa compétitivité
sur le marché. Les concurrents élargissent leunawade distribution et font un effort

publicitaire pour se rapprocher et séduire davanteg clients.



28

Section 2 - Les résultats des actions publicitairesur les ventes de la société
JB:

2-1- Les contenus_du message publicitaire de |acsété :

2-1-1- Forme de la publicité :

La société JB adopte deux formes de publicité aisav

La publicité de sympathie dont I'objectif de la € c’est de séduire les cibles par le slogan,

le style et les couleurs.

La publicité de répétition dont I'objectif de lacéété c’est de mettre en mouvement la

mémoire des cibles a partir du slogan et du jingle.

2-1-2- Fond de la publicité :

Dans le message publicitaire, la société présastavantages qui individualisent son
produit par rapport aux concurrents. En plus, edploite les motivations hédonistes comme
la recherche du plaisir de la vie, pour faire magans les cibles un besoin pour le produit ou
simplement le désir de I'acheter. Puis, pour asdarpublicité, la société collabore avec des

artistes, des gens connus.... Et tout ceci facibeckptation des messages par les cibles.

De la publicité de la société JB a ses concurrdingsts, le seul point commun est le style de
la publicité. Cette fois, elle a encore des avasgguar rapport a ces derniers car les spots et

les affiches sont de bonne qualité de reproduction.

En plus le prix du produit présenté dans le mespabécitaire est abordable par rapport aux

concurrents, et cela est convaincant en matiepaidkcite.

Ci aprés un tableau qui représente la differemteeda publicité du biscuit Sablito de la

société JB et du Kip coco de la société SOCOBISiaau prix :
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Tableau n°6 La différence entre la publicité de la sociéBéel de la société SOCOBIS au

niveau prix :

Nom de l'entreprise Type de produit de méme nat{Rex annonceé dans la|
publicité

La société JB Sablito 500 Ariary

La société SOCOBIS Kip coco 600 Ariary

Source : investigation personnelle

2-2- Impact des actions publicitaires sur les vensede la société :

Grace a des efforts publicitaires, les ventes jaligres de la société JB connait une
augmentation. Les tableaux suivants montrent leslteds de la publicité qui indique d’'une
maniéere chiffré que la vente en quantité par joailadsociété JB augmente. Notons que la
société vend ses produits par colis, par sac etgudrets.

Ci apres les tableaux qui représentent les résultata publicité sur les ventes de la société :

Tableau n° 7Augmentation des ventes des biscuits par jour

Types des produits

Vente sans publicité

Vente pubticité

Gouty 800 colis/jour 3000 colis/jour
Bolo 700 colis/jour 2500 colis/jour
Bisky 700 colis/jour 3000 colis/jour
Sablito 800 colis/jour 3000 colis/jour
Salto 800 colis/jour 2500 colis/jour
Happy 600 colis/jour 2000 colis/jour

Source : la société JB
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Tableau n°® 8 Augmentation des ventes des bonbons par jour

Types des produits Vente sans publicité Vente pubticité
Pecto 1000 sacs/jour 3000 sacs/jour
Ole 500 sacs/jour 1500 sacs/jour
Jok 500 sacs/jour 1500 sacs/jour

Source : la société JB

Tableau n° 9 Augmentation des ventes des gaufrettes par jour

Types des produits Vente sans publicité Vente pubticité
Frego 800 colis/jour 3000 colis/jour
Turbo 500 colis/jour 2000 colis/jour

Source : la société JB

Tableau n°10 Augmentation des ventes des snacks par jour

Types des produits Vente sans la publicité Venee ¢ publicité
Cracky et Twisty 650 sachets 2500 sachets
Tsiky Nacks 600 sachets 3500 sachets

Source : la société JB
Commentaire

Le Tsiky Nacks est le type de produits qui conmatvéeritable développement grace a la

publicité. On constate une augmentation de 2900etscu Tsiky Nacks en une journée.

Section 3 - Les résultats des mesures des actiondblicitaires utilisés :

Les pronostics de rentabilité d’'une action puldicé s’averent tres souvent erronés
guand cette action n'a pas pu faire I'objet d'usttpréalable, et la vérification de ces
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pronostics est impossible si le responsable n'‘a p@vu les moyens de mesurer les

répercussions de la campagne.

Comme lors des études de marchés, la société wedffdetx tests différents : le pretesting et

I'analyse de résultat de la campagne publicitaire.

3-1- Le pretesting :

Le pretesting est un test d’évaluation des résutlatla campagne publicitaire projeté,
par exemple de prévoir le volume de réponse queopgrera telle publicité. Dans ce cas, la
société procede un test sur quelques individusstyperésentatives de I'ensemble du marché.
Les conclusions de cette pretesting guideront péda définitive ou la révision de I'action

publicitaire.

Pour mener a bien le test, la société sonde lelmdaga plusieurs types c'est-a-dire que si
I'action concerne les produits destinés aux enfdetd a 10 ans, le test est donc fait sur

quelques nombres des enfants de 5 a 10 ans.

3-2- Analyse de résultat de la campagne :

Avant d’entreprendre une action, on teste les &ff@pres I'avoir accomplis, on mesure

les résultats.

Pour la société, la référence de l'efficacité d’'waenpagne publicitaire est sa contribution a

une augmentation des ventes, mais en dehors destmpalité des ventes.

La société analyse aussi, les efficacités de @iffisr médias publicitaires, et I'efficacité de
I'action en fonction de leur fréquence, de leur Brupet de leur coqt.

Dans ce chapitre nous avons montré les résultatbadimostic des médias publicitaires
utilisés par la société JB, I'impact de la pubéciur ses quantités des produits vendus par
jour, et les différents outils de mesure de I'atfpublicitaire. Le chapitre suivant concerne les

résultats des enquétes menées aupres des popaliEticiees.
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CHAPITRE 2- RESULATS DES ENQUETES AUPRES DES
POPULATIONS CIBLES :

Ce chapitre, parle en premier lieu les enquétescaues consommateurs et en second
lieu les résultats auprés des clients de la sodigté

Section 1 - Auprés des consommateurs :

Pour pouvoir connaitre l'efficacité des médiasisd$ par la société JB, nous avons
mené des enquétes aupres des consommateurs. Ide ehquéte était de déterminer le
nombre des consommateurs qui connaissent les psatisiribués par la société au moyen de

la publicité et les préférences des médias pudiies.

1-1- Etude sur la notoriété de la société :

Nous avons effectués nos enquétes sur quaranternoreteurs dont : les 25 sont des enfants

et les 15 sont des adultes.
Les résultats se présentent comme suit :

Parmi les consommateurs interrogés, 98 % dont: 588t des enfants et 45 % sont des
adultes connaissent les produits distribués paod#té JB et le reste c'est-a-dire les 2 % qui

sont en totalité des adultes n’ont jamais enteradleples noms des produits.

1-2- Etude sur les médias publicitaires utilisés pda société JB :

Parmi les 98 % des consommateurs qui connaissepradeluits de la société JB, on constate
que les 72 % dont: 30% sont des enfants et 42 ® des adultes ont entendu et vu les
produits par la publicité et le reste c'est-a-thré6 % dont : 4% sont des enfants et 12% sont

des adultes par la bouche a oreille.

1-3- Etude sur la préférence des médias publicitads utilisés par la société JB :

Selon I'enquéte sur les 72 % des consommateursrguionnu les produits de la société par

la publicité, nous avons :
-50% seraient intéressés par la publicité télélisue

-18% seraient intéresseés par la publicité radiofguen
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-4% seraient intéressés par la publicité sur pannea

Ci aprés les tableaux synthétisant les résultats dequétes menées auprés des

consommateurs.

Tableau n°® 11Ftude sur la notoriété de la société JB :

Nombre des consommateurs qui connaissent les psodui 98 %
de la société JB

Nombre des consommateurs qui ne connaissent pas |les 2%
produits de la société

Source : investigation personnelle

Tableau n°12 Etude sur les médias publicitaires utiliséslpaociété JB :

Nombre des consommateurs qui connaissent les psodui 72 %
par la publicité

Nombre des consommateurs qui connaissent les psodui 16 %
par la bouche a oreille

Source : investigation personnelle

Tableau n° 13 Etude sur la préférence des médias publicitaitiésés par la société JB:

Nombre des consommateurs qui ont vu la publicigé a 50 9%
télévision

Nombre des consommateurs qui ont entendus la jeblic 18 %
alaradio

Nombre des consommateurs attirés par les panneaux % 4

Source : investigation personnelle
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Section 2 - Aupres des clients de la société JB :

La société JB affiche des PLV a format réduit a I'entrée des grossistes et des détaillants
pour présenter les produits qu’elle distribue. Dans le but de connaitre 'efficacité des ses PLV,

nous avons interrogé quelques grossistes et détaillants, et les réponses sont les suivants :

2-1- Nombre des consommateurs attirés par les PLV :

L’enquéte montre que 70 % (40% sont des petits détaillants et les 30% sont des petits
grossistes) des consommateurs sont attirés par les PLV de la société JB. Les consommateurs
apercoivent les PLV, puis ils demandent les produits et les achétent.

Les PLV deviennent beaucoup plus attirantes au moment ou la société lance de nouveau

produit et ou informe I'existence d’une vente promotionnelle.

2-2- |ldentification du probléme :

D’aprés I'enquéte, les grossistes interviewés demandent le service suivant a la société :

llIs demandent une rapidité de livraison pour éviter la rupture de stock, pour bien attirer les

consommateurs.

Dans ce chapitre, nous avons montré la réponse obtenue lors des enquétes sur les
consommateurs et les clients de la société JB. Cette enquéte a pour but de savoir la notoriété

de la société ainsi que de connaitre beaucoup plus sur les médias qu’elle utilise.

Conclusion :

Ainsi s’acheve la deuxieme partie de ce mémoire. Il a pour objectif dobtenir les
résultats du diagnostic des médias publicitaires de la société JB, I'impact de la publicité sur
les ventes de la société. Ensuite, il a pour objectif d’avoir les résultats sur les enquétes menées
aupres des consommateurs et clients de la société JB afin d’obtenir une publicité efficace qui
permet de convaincre les acheteurs a acheter le produit. La troisieme et derniére partie de

I'’étude consiste sur les discussions et les recommandations.

Rapport- grafw’f.com %



PARTIE IlI:

DISCUSSIONS
ET RECOMMANDATIONS
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Introduction :

Touts travaux de recherche quelque soit le résoittetnu se réferent a des principes de
base. Nous avons commenceé notre démarche pardapdies de notre sujet dans un site bien
définis, puis nous avons étudié suivant une métlgim conduisant aux résultats que nous

avons envisagés en posant a I'avance deux hypsthése

Maintenant, il est temps d’apporter des discussretatives aux résultats des théories faits
par des chercheurs. Ces discussions vont portde sliagnostic de la publicité de la société
JB et le résultat auprés des consommateurs mengdevessultat par rapport aux théories.

Aussi, nous vous proposerons des solutions afitted’@re I'objectif de I'étude.
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CHAPITRE 1- DISCUSSIONS

Notre discussion porte sur les résultats obtenussguat exposés, et dans cette
discussion, nous allons répondre notre vif sujeturPcela, nous allons entamer par la
discussion relative aux résultats des études quubcité de la société JB et la discussion sur
les résultats des enquétes menées aupres destpopuéudiées, suivi de la confirmation des

hypotheses.

Section 1 - Interprétation du diagnostic des médiagublicitaires de la

société JB:

La publicité a été élaborée, et mise en ceuvre puisnnée des résultats satisfaisants.

Nous allons alors parler du diagnostic des suppuaitdicitaires choisis par la société JB.

Au niveau de la société, les supports publicitaign&glle utilise a une importance particuliére.
Dans cette interprétation, deux aspects sont dd#nes : les aspects positifs et les suivis sur

la production publicitaire.

1-1- Aspects positifs des médias publicitaires:

1-1-2- Télévision

Le nombre de l'audience de la TVM et de la Tv Rdastrés élevé. Pour cela, toutes les
personnes de différents ages et des catégoriemugaabnt exposés au message publicitaire de

la société.

La TVM possede une couverture nationale, de cetdag les téléspectateurs dans tout
Madagascar peuvent voir a travers le message pabkcles difféerents types des produits
distribués par la société. Ensuite, la Tv Plus m&ve que quelques parties de I'ile comme
Antananarivo et ses environs et la grande villevidmanjary... Mais son existence est un

atout pour la société car les téléspectateursag@dardent sont nombreux.

La diffusion du message publicitaire a 19 heuresnB0et a 20 heures est bien étudiée
car les spots publicitaires sont diffusés duranmntement ou les audiences sont nombreuses.
Cela est veérifié car le public a besoin de l'infation. Pour cela, la TVM et la Tv Plus

trouvent I'un de leur meilleur point d’appui daresgoit du public pour I'information.
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En plus, la société diffuse ses spots le mercrddi Beures et le samedi a 15 heures sur
la Tv Plus car c’est le moment ou les enfants staviant la télévision pour regarder les
emissions qui leurs sont destinées, et cela esatout pour la société car il est facile

d’influencer les enfants que les adultes.

En outre, la télévision est un procédé a forte eerght car il est facile a rendre
attrayante. Les spots diffusés sont de bonne @udét reproduction. En effet, le ton, les
couleurs sont biens réfléchis lors de la créatiomeéssage publicitaire.

1-1-2- Radio :

La RDB possede une audience massive, pour celauldiseurs exposés au message
publicitaire de la société sont nombreuse. AveRIdB aussi, la société peut cibler les gens
d’un lieu déterminé que ce soit urbain ou rurasteedire a Antananarivo et ses environ et

aussi dans quelques grandes villes de I'lle comrmakdjanga et Toamasina.

En plus I'heure de diffusion des spots a la radibbéen étudiée car a partir de 19 heures 30

mn et & 20 heures tout le monde est a la maisiigétoutent la radio.

1-1-3- Panneaux :

Les panneaux utilisés par la société sont placés lgs milieux biens étudiées et biens
visibles par les cibles notamment sur la route damdia et d’Anosy kely. En plus, nous
avons vu que sur ces lieux on trouve des carrefmicpli veut dire des nombreuses personnes

y passent.

Les panneaux de la société sont illustrés paruetsssimples. Donc facile a capté et compris

pour les cibles.

1-1-4- Publicité sur le Lieu de vente :

La PLV reflete I'image de produit de la société. &percevant les PLV, le message
publicitaire diffusé par la télévision et la radieviennent plus profond dans I'esprit des

cibles.

En outre, I'utilisation des jeux de couleurs, degans simples et faciles a prononcer facilite
la compréhension de la PLV de la société.
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1-1-5- La communication événementielle :

La publicité effectuée dans la communication évérdialle améliore la notoriété et
I'image de produit de la société grace a les valeégagées par 'activité sponsorisé. En plus,
dans le sponsoring la société peut démontrer |at@uiz ses produits en mettant a disposition

du projet, et cela construit 'image de marqueadsdciété.

1-1-6- Le salon :

La publicité effectuée dans le stand d’expositiaea impacts positifs sur I'activité de
la société JB car elle favorise la création rapiedéa notoriété de la société, puis elle construit
I'image de margue par le transfert des valeursad¢ivité sur le produit.

1-2- Suivi sur la production publicitaire :

1-2-1- Télévision :

Absence du nom de la société dans le message itrildic

On observe une insuffisance de détail dans le rgespablicitaire de la société car
seulement la marque « Gouty » est évoqué et ebbeode mettre le nom de sa société. Or
cela peut entrainer une confusion entre les preduinhcurrents et les produits de la société
dans I'esprit des consommateurs. En plus, cela q@elutit aussi la notoriété que la société

prétend a maintenir.

Heure de diffusion a faible rendement :

La diffusion du message publicitaire sur la Tv Paus5 heures est a faible rendement,

car les cibles ne sont pas encore disponiblesé lvetire.
1-2-2- Radio :

Insuffisance du nombre du message publicitaireiskt:

La RDB est un moyen publicitaire important poursiaciété. Mais pour obtenir un
meilleur taux de mémorisation, la radio demande fonie répétition orale du slogan et/ou
jingle ce qui oblige la société d’augmenter le noentbe la diffusion des spots publicitaires

surtout durant le lancement de nouveau produit.
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Heure de diffusion du message publicitaire a faiefelement :

On constate que la société doit surveiller I'hedeediffusion de message publicitaire

c'est-a-dire a 10 heures sur la RDB car les cias a I'école et au travail.

1-2-3- Panneaux :

Mauvais choix de la place du panneau :

Il se peut que le résultat obtenu sur le panneacéph Anjanahary soit faible, car on

constate que les personnes qui passent sur cgolypeu nombreux.

Faible taux d’attention sur les panneaux :

Nous avons vu que le taux de l'attention sur lesnpaux utilisés par la société sont
faible car selon les enquétes les personnes tosigfageeux sont rares, et cela peut étre d par

les mauvais emplacements des panneaux ou lesdeelsnd’imprimerie.

1-2-4- Publicité sur le Lieu de Vente :

Risque de saturation :

Actuellement, les entreprises qui utilisent les PAont devenues nombreuses. En effet,
la multiplication des PLV méne a la saturationmaltiplicité sollicitée disperse I'attention
des cibles que la société veut retenir. Sur les endrars et a I'entrée des grossistes et des

détaillants, on voit des PLV de cing ou six prosluivaux et similaires.

1-2-5- Sponsoring et stand d’exposition :

Risque encouru :

En cas d’échec du projet, la publicité effectuéesda sponsoring et les salons ont des

impacts sur I'image de marque du produit et sumol@riété de la société.

Section 2- Discussion sur les résultats des actiomsgblicitaires sur les ventes

de la société JB :

2-1- Les contenus du message publicitaire :

La diversité des produits alimentaires offerts pas entreprises entrainent au

consommateur une diversité de choix. Par la métideda publicité, la société JB se propose
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d’'influencer ce choix final des consommateurs. Nausns vu que la société JB a des
avantages par rapport a ses concurrents, celarteesuw la qualité de reproduction des spots
et les affichages, puis sur le prix des produisudNavons vu aussi que la société exploite la
motivation hédoniste ce qui met en valeur son nyespablicitaire. Selon Marcel Rives la
publicité fait appel aux habitudes mentales, mellés et aux sentiments » comme la

motivation hédoniste que la société adopte.

L’observation quotidienne montre la multiplicité des besoins. Quel que soit leurs
types on peut les considérer comme l'origine dedaision d’achat du consommateur. La
société les étudie et va se fixer dans le but deitau I'achat, par le moyen de la publicité, il
s’efforcera de faire naitre au consommateur lerdiachat. La publicité attire les cibles, et
peut provoquer le déclenchement des mécanismesiicant a I'achat. Le processus type de
ces démarches peut étre schématisées selon le wtiaklou Attention, Intérét, Désir et

Action :
1- Attention :

Selon Maudit « attention est la concentration de I'activitéltgctuelle sur un objet qui

autrement n’occuperait qu’une partie du champ a®iescience ».

Attirer l'attention est une condition de succés @st indispensable, et qui a de relation
nécessaire avec les meédias sélectionnés. Ici iaterent les techniques de publicité
notamment les techniques d’imprimerie, les techesgdes montages, le talent de I'agence

etc.
2- Intérét :

Apres avoir arrété l'attention du consommateur, message éveille lintérét du
consommateur. Eveiller I'intérét a pour but de frapl’esprit apres le sens. Frapper I'esprit a
pour définition de chercher a surprendre, a plarentéresser par les caractéristiques de
produit ou par la qualit¢é de médias lui méme. Penrarriver, une étude par cellule
identifiable des consommateurs est nécessaire. foigel'attention est fixée, il faut le
maintenir. Ici, le message mettre en mouvement éenaire et stimuler la curiosité sur le

produit.

* Traité d’économie ; Marcel Rives, p141 al79

4. P , . .
Traité d’économie ; Marcel Rives



41

3- Désir :

Le message publicitaire préfére suggérer, tentairedes consommateurs c’est a dire |l
fait appel au sentiment plus qu’a la raison. L'angmtation utilisera des éléments d’ordre

techniques sur les composants, les caractéristajupsoduit.
4- Action :

Le message attire I'attention du consommateur, fiaiite en eux des sentiments, créer
des motivations et engendrer des actions. Autremiénte message éveille le désir d’achat
chez le consommateur pour le pousser a agir enucgard automatiquement a I'achat. Selon
Marcel Rives « I'expérience prouve que cette décision dansdmaude cas sinon dans la
plupart ne nait pas de consciemment », c'est-addirdécision d’achat est une attitude

purement émotionnelle dont le sujet n’est pas tagjalairement conscient.

4- Fidélisation de la clientele :

Il est important de conserver le client que d’acgygar du produit non décevant et lui
rend service, en tenant compte des publicités olesucrents, la versatilité et les changements
d’habitude. Pour entretenir les clients, il conviele réaliser une publicité appropriée la

conviction et la sympathie de la clientéle.

2-2- Efficacité de la publicité sur les ventes dalsociété :

Nous avons vu dans le résultat que grace a unt @ifiidicitaire, la vente journaliére de
la société JB a augmenté. Cette efficacité a &é Bmn exergue par un tableau indiquant d’'une
maniere chiffré les résultats de vente de la séqgiétr jour. Et nous pouvons dire que la
publicité de la société est efficace en partant'@aboration du message et du choix des

médias et des mesures des actions publicitaikesesti

Apres avoir interprété le diagnostic sur les médablicitaires de la société ainsi que
I'impact de la publicité sur ses ventes. Et nousnavcomme résumé le suivant : la publicité
augmente les ventes de la société JB. Le suivalitnésrprétation des résultats des enquétes

menées aupres des populations cibles.

> Traité d’économie ; Marcel Rives, p141 al79
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Section 2- Interprétation des résultats des engué&emenées aupres des

populations cibles:

L’efficacité des médias publicitaires dépend denddure des cibles. Cela mérite une
explication, ce qui nous améne a relater la répaidgenue lors des enquétes auprés des
consommateurs et par la suite la réponse obtemsalés enquétes auprés des clients de la
société JB, suivi de la confirmation des hypotheasestionnés dans lintroduction de cet

ouvrage afin de répondre au problématique.

2- 1- Au niveau des enquétes aupres des consomnoase

Nous avons vu que la publicité de la société JBsparquatre (04) medias publicitaires
arrivent a attirer I'attention des ses cibles. €eifficacité a été mise en évidence selon les
tableaux montrant I'effectif des consommateurs cpmnaissent le produit que la société
distribue et I'effectif des consommateurs qui cossent les produits de la société par le mass
média. Et nous pouvons dire que la société utilesse médias adaptés a ses cibles. Par contre,
I'effectif des cibles attirées par les médias sdlifférent car dans la capitale les
consommateurs s’intéressent plutdt a la publiéiévisuelle qu’a la publicité radiophonique
c'est-a-dire qu'on observe un déclin de la radiopeanfit de la télévision qui progresse

rapidement.

2-2- Au niveau des enquétes aupres des clients desbciété JB :

Nous avons vu que 70 % des consommateurs sordsapi@r la PLV de la société JB
surtout durant le lancement d’'un nouveau produideant la période de la promotion des
ventes, et cela veut dire que les PLV sont des mogdéquats a la cible de la société. Or les

grossistes demandent une rapidité de livraison @oiter la rupture des stocks.

Section 3- Confirmation des hypothéses :

La vente assure a la société et a son personnedubsistance. La vente a pour origine
premiere les besoins des consommateurs. C’estiagrces besoins que la société défini le
produit a vendre par I'étude de marché. Au monmenie produit est disponible pour la
vente, il quitte le magasin commercial et est disgr au consommateur selon les canaux de

distribution de la société. Pour étayer, pour rerus efficace ces activités, la société utilise
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la publicité afin de réaliser les ventes. La putdia deux (2) effets dont : augmente la vente

dans l'immeédiat et crée un climat de fidélité agpdes consommateurs.

3-1- La publicité augmente la vente dans I'immédiat

La publicité augmente la vente de I'entreprise damsnédiat. Une meilleure qualité de
support, une meilleure élaboration du message @t#ie et une bonne qualité de produit
permettent de convaincre et de persuader le conatenm puis de faire réaliser un achat.
Dans le résultat, nous avons vu que la vente dediété JB connait une augmentation grace a
la publicité. Sa vente journaliere augmente, et est mis en exergue dans le résultat. Et nous

pouvons dire donc que la publicité augmente laevdetla société JB.

3-2- La publicité crée un climat de fidélité auprésles consommateurs:

La publicité crée un climat favorable a 'augmeiatatdes ventes futures de la société
car elle ne suscite pas seulement I'achat maisi aessransformer le public en client de
I'entreprise et d’améliorer I'image de marque desdpits de la société. Selon Joél Dearta
publicité permet a I'entreprise d’obtenir un certavantage stratégique plus larges relatifs a
leur position sur le marché et une sécurité quirdmre plus indirectement a augmenter le
produit a long terme ». Nous allons apporter liiptétation montrant 'impact de la publicité
au niveau des produits de la société JB. Cet imparte sur I'image de marque de la société
car on constate que la 98% de consommateur intevemnnait les produits que la société
distribue, et cela est di a la publicité. Et noaavoens dire donc que la publicité construit

'image de marque, puis améliore la notoriété deolcéte.

Tout au long de ce chapitre, nous avons interpeétiiagnostic des médias publicitaires de la
société JB, puis nous avons parlé de I'efficacadadpublicité de la société sur ses ventes et

sa notoriété. Le chapitre suivant consiste suedammandation.

® « Théorie économique et pratique des affaires » ; Joél Dean, Cambon, Paris, p 436 a 450
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CHAPITRE 2- LES RECOMMANDATIONS :

La JB est une société qui veut garder son imaga abtoriété a I'égard de sa clientéle,
de ses concurrents. Par la publicité, elle peuntaair sa place sur le marché, seulement
guelques recommandations sont proposées. Dans aggtreh seront donc proposées des

suggestions liées a la publicité de la société.

Section 1 - Au niveau des médias publicitaires :

Dans le but d’améliorer la publicité de la socidBe pour avoir une qualité de publicité, ci

apres notre suggestion :

1-1- La télévision :

Premierement, dans le but d’améliorer le messafdicitaire exposé a la télévision,
d’obtenir une meilleure position concurrentiell®@us proposons a la société de mettre son

nom et ou son logos dans le spot.

Deuxiemement, pour avoir des meilleurs taux de méese sur les messages publicitaires, il
faut que la société surveille rigoureusement laanémpn du message publicitaire dans le

temps et dans I'espace.

Troisiemement, pour optimiser le budget de la miélj il est utile pour la société d’étudie la
meilleure répartition du plan média. Dans ce dasui considérer la personnalité de la cible
comme leur age, leur lieu d’habitation, leur hatbéet leur godt.

1-2- La radio :

Pour avoir un meilleur taux de mémorisation du ragsspublicitaire diffusé par la
société, nous suggérons a la société d’augmentemhbdre de diffusion du message ainsi que
d’abandonner I'heure de diffusion du message augelsedu matin, et oriente le choix vers le

moment ou les cibles sont nombreux.

1-3- Les panneaux :

Afin d’optimiser le budget de la publicité, nougggarons a la societé JB d'utiliser des

panneaux publicitaires placés sur les endroitbbsiet ayant un caractéristique particulier
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par exemple sur la barre de la route ou les genpagsent sont nombreux en tenant compte

de la nature de la cible.

En plus, pour rendre plus attirante les pannean&,abservation du technique d’'imprimerie

doit étre faite.

1-4- Les Publicités sur le Lieu de Vente :

Face a la multiplication des PLV, il est importaaur la société d'utiliser des PLV a
couleur lisible, a sujet simple et largement trailé les entrées des grossistes et des détaillants
dans le but d’attirer rapidement I'attention du smmmateur et aussi de se distinguer des PLV

des concurrents.

Section 3- Au niveau des clients de la société JB :

3-1- Les grossistes :

Afin de garder I'image de la société auprés dectients, voici notre suggestion :

La société pourra se développer de plus en plus, cetépanouissement dépend des forces et
faiblesses de leur moyen. Si la société arrivedairé les retards sur les livraisons, les clients
pourraient conserver c'est-a-dire que la société penserver ses bons clients et peut attirer
des nouveaux clients. De cette maniére, la publicdntribuera d’'une maniére efficace a

I'atteinte de I'objectif.

Section 4 - Au niveau de I'élaboration d’'un messagaublicitaire:

Afin d’améliorer la procédure d’élaboration d’'un ssage publicitaire, qui est un processus

important, nous suggérons a la société la démangkiant :
4-1- Choix de I'axe publicitaire:

C’est I'élément moteur qui va provoquer le décleambnt des mécanismes conduisant
a I'achat. Pour la société JB, un examen approfeadia motivation hédoniste est nécessaire

dans le but d’améliorer les themes publicitaires.
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4-2- Choix du theme publicitaire:

Le théme doit faire naitre au consommateur un Inegour le produit en le présentant
comme le produit apte a satisfaire un besoin existan résumeé, le theme est une idée qui

éveille l'intérét.

4-3- Creation du message :

C'est lillustration artistique du message. Ici antient, les données techniques

notamment I'expression du style et le ton, 'usdge couleurs, le choix de format.
4-4- Choix des médias :

Le choix de médias se fait en deux étapes dontréanipre étape a pour but de
sélectionner le média nécessaire a la diffusiomdasage. Et la seconde étape de la sélection

est le choix d’'un support particulier a I'intériedu média.
4-5- Remise de plusieurs maquettes et prétesting

On compose plusieurs maquettes et procédés asueselques individus en tenant
compte de lidentification des individus par rapparla cible. Les conclusions de ce test
guideront I'adoption définitive ou la révision dedampagne.

Dans ce chapitre, nous avons proposée quelquesctions adéquates qui visent a donner
plus d’amélioration a la publicité de la société JB

Conclusion :

En guise de conclusion, cette partie nous a mamtrgremier la discussion portant sur
les résultats obtenus. Et cette discussion nowmnduits vers la vérification des hypothéses
pour répondre a la problématique. En second, desiagsts ont été proposées pour apporter
quelques corrections adéquates qui visent a dgunserd’amélioration a la publicité de la

société JB.
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CONCLUSION :

Nous avons toute au long de ce mémoire défini éceplde la publicité au sein de
I'entreprise. La publicité est devenue une desqrdpations centrales du Marketing. En effet,
I'entreprise doit concevoir, mettre en ceuvre etwrsuides politiques visant a attirer le
consommateur sur le produit, en fonction de som pd&ratégique et des évolutions

technologiques.

Le but de la publicité est de susciter 'achatdémeloppant I'intérét du consommateur
pour un produit ou pour une entreprise, et par teyan de cette contribution a la vente,
d’accroitre le chiffre d’affaires et des profits bentreprise. Or un probleme a été constaté,
qui porte sur la réaction des consommateurs sorelgsage publicitaire et sur I'impact de la
publicité a la vente. Et cela demande une élalmralu message publicitaire adéquat a la
cible et une utilisation des médias équivalent &ilthe. Nous essayons de résoudre cela
concrétement en choisissant la société JB comme d@ude vue qu’elle met en évidence
l'importance de la publicité dans la politique dente. La résolution a conduit vers
I'obtention de deux (2) résultats qui ont été pabkiment fixés. Notre travail de recherche a
mit en exergue que seul la meilleure publicité pmitainer dans un futur proche et lointain

une augmentation de vente.

La problématique du départ était « Comment faingr ppie la publicité contribue a une
augmentation de la vente pour favoriser I'expangitume entreprise ? ». D’aprés notre
recherche cette augmentation de la vente s’effepareune combinaison d’'un meilleur
message publicitaire et d’'un meilleur média putdice. C'est-a-dire que c’est le message
publicitaire qui doit étre examiné en premier liensuite le mode de la sélection des supports
publicitaires.

Pour les hypothéses de départ qui affirment quedases et la notoriété d’'une société
augmentent et améliore a partir de la publicittudNdes avons déja répondus dans la
discussion mais nous allons encore les répondreCmmncernant la premiére hypothese, la
notoriété de la société s’améliore car la publi¢ité aide a informer ses produits et ses

activités car sans ses échanges la société neagsuter utilement et profitablement sa
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mission. En plus, concernant la deuxieme hypothieseyentes d’'une société augmentent

parce que la publicité attire les acheteurs dtdeasommateuss vers les produits.

A propos des résultats que nous désirons atteindres les avons atteints car l'utilisation de

la publicité accroitre le chiffre d’affaire et lpsofits de la sociétée.

Au terme de ce mémoire nous pouvons constaterajuisite au sein de la sociéeté JB
s’est avérée court, mais pleine de surprise etsialienseignements et d’expériences. Nous

avons pu acquérir des connaissances de basee@slatix disciplines fondamentales.

En effet grace a la technique de communicationrques avons choisie, nous avons pu
apprendre la théorie et la pratique de la publiddés le but de favoriser I'expansion d’'une

entreprise.

Compte tenu de la qualification et de I'importarde la direction développement et
marketing dont elle dispose, la société JB avecpsgsentialités matérielle et marketing
pourrait encore devenir plus performante et plusypetitive. L'utilisation efficace de la
publicité s’avere pertinente pour faire face a laer concurrence. Dans le contexte de
mondialisation, la qualité du produit offert détémmle positionnement de la société. Et plus,
dans l'ere de la technologie, la société JB estdammée a améliorer le produit, dont

I'efficacité de la publicité est déterminante pguéussir la distribution.

Nous constatons que la base de la notoriété dedfmise réside sur la bonne politique de

vente dont la publicité fait partie.

Notre étude est limitée dans plusieurs domainedadrtravail de recherche ne peut
étre exempt de certaines difficultés. Toutefoss,plus grande a laquelle nous avons été
confrontés, c’est la confidentialité de certaing®imations de la société qui a fait I'objet de
cette présente analyse. En outre, compte tenueempst qu’il nous fallu disposer des
informations et de délai imparti pour le dép6t dammoeire, nous estimons n’avoir pas été

suffisamment préts a conduire une étude beaucaspeghaustive.

Ensuite, dans le but d’atteindre I'objectif de lidé qui est I'expansion de I'entreprise a
partir de la publicité. Nous suggérons a la sodieténe pas ignorer les répercussions de la
conjoncture économiques et sociale, et I'éventuaheélioration du pouvoir d’achat du

consommateur. |l faut aussi évaluer comparativemest efforts des concurrents et
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I'importance de ses efforts car I'action de ce amrpeut créer des conditions favorables dont
la société aura indirectement bénéficieé. On peunsidérer tout ceci comme étant I'influence

de I'action publicitaire sur la vente que la soei@bit mettre en exergue.

Nous espérons que dans un premier temps, I'anglys@ous avons conduite susciterait
la curiosité des responsables. Nous souhaitondegupropositions d’actions avancées, en
face de ceux qui ont été déja réalisées puissemte&aminées par les responsables afin de

trouver le meilleur moyen de I'adapter a la solutite la société JB.
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ANNEXE |

QUESTIONNAIRES POSES AUPRES DE LA SOCIETE JB

| - Questionnaire guident permettant de recudébrinformations sur la société:JB

1- Comment se présente votre société ?

-nom de la sociéte

-adresse et statut juridique

2- Votre historique ?

3- Décrivez les activités qui se présentent dat®\8mciété, voir ses évolution ?
-nature de l'activité

-organisation de la société

4- Votre environnement interne et externe ?

-Opportunités et menaces qui se présentent a li@téodB vis-a-vis de I'environnement

extérieur

-Les principaux concurrents de la société JB

-Les produits en concurrence directes

5- Qui sont vos fournisseurs des matieres prenttéres
6- Qui sont les principaux consommateurs de vodyis ?

Il - Questionnaire concernant les éléments du naxketing de la société JB :

1- Quels sont les différentes gammes des produis wpus offrez et les prix qui

correspondent?
2- Qui sont les cibles pour chaque gamme de pro@uit

3- Quels sont les circuits de distribution pourgragamme ?



4- Quels sont les actions de communication faitg poomouvoir chague gamme ?

Il - Questionnaire sur la publicité média :

1- Comment s’effectue I'élaboration et la réalisatde votre message publicitaire ?
2- Quels sont les médias publicitaires que vouseti ?

3- Pourquoi vous choisissez ces médias ?

4- Comment s’effectue la sélection des médias ?

5- Qui sont les cibles pour chaque média ?

6- Quels sont les supports que vous choisissezatemgie média ?

7- Quels supports est le plus avantageuses ?

8- Est-ces supports suffit elle a transmettre lessages aux cibles ?

9- Avez-vous déja rencontré des problemes vis-@eisertains types de supports ?
10- Y a-t-il d’autres avantages dont vous pourpader ?

IV - Questionnaire sur la publicité hors medias

1- Quels sont la publicité hors média que vousiquat ?
2- Quels sont les supports que vous utilisez poutesir la publicité hors média ?

V- Impact de la publicité

1- Votre vente connait elle une augmentation loesquous organise une campagne

publicitaire?
2- Quels sont les impacts de la publicité sur Ig@male marque de la société ?
3- Faites vous des études de satisfaction ded<lren

4- Quel est la position de la société au nivealadé®s sociétés concurrentes ?



ANNEXE |l

QUESTIONNAIRES POSES AUPRES DES POPULATIONS CIBLES

| - Questions posés lors des enquétes auprées tlrigaeonsommateurs :

1- Connaissez-vous les produits que distribued&snJB ?
2- Pouvez-vous nous donner quelques exemples ddaifs de la société ?
3- Par quels moyens connaissez-vous les prodults seciété?
- Télévision [ ]
- Radio ]
- Panneaux [ |
4- Pour quel raison vous attirez par ce type ddigté?

Il - Questions posés lors des enquétes aupresossisies et les détaillants

1- Par quels moyens connaissez-vous les prodults steciété JB ?
2- Est-ce que vos clients sont ils attirés paPle¥ de la société de la société JB?

3- Pourquoi avez-vous choisi la société JB ?
4- Etes-vous satisfait de ses produits et servces

5-. Etes-vous au courant de la nouvelle campaghkcpiaire de la société JB ? Qu’en
pensez-vous ?
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