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NOTE DE SYNTHESE

Les outils de communication en fonction des cibles et des
canaux de distribution

1- Les outils de communication

Un outil de communication permet la transmission d’informations dans le but de
véhiculer un message et de promouvoir des services ou des produits aupres de clients et
de prospects. Il est utilisé dans le cadre d’une stratégie établie par l’équipe de
communication d’une entreprise.

Qu’il s’agisse de gagner en visibilité, de développer son chiffre d’affaires, d’accroitre sa
notoriété ou d’attirer de nouveaux clients, il est indispensable pour une entreprise de
s’équiper d’outils de communication. En interne ou en externe, communiquer efficacement
aupres de ses publics est un enjeu important. Il faut donc mettre en place des stratégies
marketing globales, au sein desquelles se déclinent des actions de communication,
accompagnées des outils de la communication adaptés aux objectifs.

Mais qu’est-ce que l'on inclut dans les outils de la communication ? Généralement, on les
considére comme des supports, matériels ou non, qui permettent de diffuser des
informations et de véhiculer des messages s’adressant a un public spécifique. Avec la
montée en puissance d’Internet, lacommunication digitale est devenue un canal
particulierement important, qui regroupe de nombreux supports et techniques de
communication.

Parmi la large palette d’outils qu’elle comprend, on compte notamment :

e Le community management sur les réseaux sociaux

e Lessupports de publicités en ligne : display, adwords, Facebook ads, etc.
e Lesblogs d’entreprise

e Lesiteweb

e L’emailing

e Les newsletters


https://www.ynov.com/definition/communication-digitale/
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e Lesrelations presse 2.0

Tous ces supports contribuent autant a communiquer qu’a maitriser 'e-réputation de
Uentreprise. En effet, chaque message diffusé sur un outil de communication affecte la
perception de la personne a qui il est adressé. Complémentairement au Web, des supports
physiques ont également toute leur importance.

Parmi eux:

La plaquette de présentation
e Lejournalinterne

o Leflyer

e Lerapportannuel

e Lacarte de voeux

e Lacarte de visite

Il ne faut pas oublier toute la partie événementielle : conférences, journées portes
ouvertes, guérillas marketing, expositions, etc. A cela s’ajoutent d’autres éléments qui
peuvent paraitre anodins, mais qui sont également des outils de la communication globale
de l'entreprise, comme le répondeur téléphonique, la carte de fidélité, une boite a idées
pour linterne, etc.

La communication 360 est indispensable dans toutes les entreprises, de la TPE au grand
groupe. Externe, elle est essentielle pour présenter ses produits, mais aussi les valeurs de
la société et le message profond qui l'anime.

Interne, elle est nécessaire pour garantir une bonne osmose au travail, communiquer des
informations aux collaborateurs et fédérer les employés.

Avant de faire le choix des outils de communication a utiliser, ’équipe de collaborateurs
doit tout d’abord définir les objectifs de leur utilisation. Ils doivent étre clairs et cohérents,
afin que le message soit compris par les clients et le public visé. Trois objectifs sont ainsi
ciblés:

e Lobjectif cognitif, qui sert a développer la notoriété d’une entreprise et a la faire connaitre
aupres de prospects;

e Lobjectif affectif, dont le but est de faire apprécier la société aupres du public grace a ses
services et ses produits, ainsi que de garantir sa bonne réputation sur Internet;


https://www.ynov.com/definition/communication-360/
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e Lobjectif conatif, celui qui pousse a l'action et donc a la consommation.

Une fois que le travail de définition des objectifs est terminé, les employés du pole
communication choisissent les outils de communication en prenant en compte :

e Laproblématique (quoi ?)

e Lesobjectifs (pourquoi ?)

e Lacible(qui?)

e Lebudget (combien?)

e Lescanaux de communication (comment ?)

e Leplanning (quand?)

La stratégie de contenu est donc mise en place et déployée sur plusieurs supports : blog,
réseaux sociaux, etc.

Les secteurs dans lesquels on utilise les outils de la
communication

Les outils de communication sont utilisés dans tous les domaines. En effet, les sociétés ont
forcément besoin de communiquer.

Les petites entreprises n’ont pas forcément d’équipe dédiée a ce travail, mais les grosses
sociétés ont bien souvent des collaborateurs formés a manier ces outils et qui composent
un service axé sur la communication.

2-Les canaux de distribution

Les canaux de distribution sont les chemins qu'empruntent les produits et les services
pour aller du fabricant ou du prestataire de services au consommateur final.
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Par exemple, un fabricant d'ampoules électriques peut produire les ampoules, mais le
canal de distribution qui les achemine de |'usine au client comprendra probablement des
grossistes et des détaillants. Ces maillons de la chaine de vente constituent le canal de
distribution des ampoules électriques.

Les entreprises élaborent diverses stratégies de distribution ou stratégies de canaux pour
leurs produits et services, en fonction de divers facteurs et des étapes potentielles du
processus de distribution ou des intermédiaires.

Les canaux de distribution peuvent étre classés en deux grandes catégories : directs et
indirects.

Les canaux de distribution a l'ére numérique

La technologie numérique a modifié le concept de distribution a plusieurs niveaux. Tout
d'abord, les clients peuvent désormais accéder en quelques secondes a des produits de
contenu médiatique tels que des films, de la musique, des émissions de télévision, des
livres et des livres audio, des magazines et des journaux via la distribution numérique.

Plus généralement, l'impact de la révolution numérique sur les canaux de distribution
traditionnels dans la vente de tous les produits et services a été double :

1. La technologie numérique a permis aux entreprises - en particulier aux petites

entreprises - d'utiliser beaucoup plus facilement et efficacement les canaux de
distribution directs. Les outils numériques de commerce électronique, ainsi que la
prévalence toujours croissante des achats en ligne des consommateurs, ont rendu
la vente directe beaucoup plus attrayante et fructueuse pour les entreprises.
Par exemple, un petit fabricant de produits de beauté peut trouver des modeéles de
sites de commerce électronique abordables et des outils tels que PayPal pour gérer
les paiements, plutét que de devoir compter sur des relations avec des détaillants
pour vendre ses produits.

2. Méme lorsqu'une entreprise utilise des canaux de distribution indirects, la
technologie numérique lui permet de gérer les relations avec ces partenaires, ainsi
que les décisions relatives a la stratégie de distribution globale de maniére
beaucoup plus efficace et précise. Grace aux logiciels d'entreprise, les entreprises
peuvent utiliser les données clients recueillies a partir de divers points de contact
dans le parcours client pour gérer efficacement non seulement les relations avec les
clients, mais aussi avec les intermédiaires au sein des canaux de distribution.
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Comment choisir un canal de distribution pour votre
entreprise ou votre produit ?

Tout d'abord, un canal de distribution de taille unique ne convient pas nécessairement a
tous vos produits. Vous pouvez avoir des approches différentes au sein de votre entreprise.
Alors, comment savoir quel canal de distribution est le meilleur pour votre produit ou
service ? Examinez le produit lui-méme. Doit-il atteindre le client rapidement ? Doit-il étre
associé a d'autres produits pour étre utile ou attrayant ?

Réfléchissez a vos objectifs de vente. Essayez-vous de cibler une population internationale
trés spécifique de passionnés, comme les joueurs ? Dans ce cas, un canal de distribution
direct via Internet, visant a établir des contacts avec les personnes influentes de la
communauté qui s'intéressent a votre type de jeux vidéo, peut s'avérer plus efficace que le
recours a un grossiste et a ses partenaires détaillants. Mais il se peut qu'il y ait déja un
détaillant qui a créé une relation significative avec cette communauté et qui posséde une
expertise dans ce domaine - dans ce cas, un canal de distribution indirect pourrait étre un
meilleur choix. Essayez-vous d'atteindre le public le plus large possible pour votre produit
? Dans ce cas, les grands grossistes et détaillants sont peut-étre les intermédiaires parfaits
dans un canal de distribution indirect.

Les points a prendre en considération lors de
l'élaboration d'une stratégie de distribution.

La maitrise des canaux de distribution ne se limite pas a des choix isolés. Vous devez
élaborer une stratégie de distribution et surveiller son efficacité au moyen d'analyses et
d'indicateurs de performance clés (KPI) afin de prendre des décisions judicieuses.

Voici quelques conseils pour une stratégie de distribution efficace :

1. Réfléchissez aux besoins de vos clients. Comment accédent-ils a vos produits et
services ? Y a-t-il des clients que vous n'atteignez pas et que vous pourriez atteindre
par un autre canal de distribution ? Imaginez le processus de recherche et d'achat
de votre produit de leur point de vue. Basez vos décisions sur des données solides
etsurlaCRM!

2. Attention aux conflits de canaux si vous choisissez d'utiliser plusieurs canaux de
distribution pour le méme produit. Cela se produit lorsque vos efforts, par exemple
dans la vente directe via le commerce électronique, empéchent les mémes clients
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d'acheter votre produit ou service par un intermédiaire tel qu'un détaillant.
Autrement connu sous le nom de désintermédiation, ou d'expulsion des
partenaires de distribution du canal de distribution, ce phénomeéne peut étre évité
si vous élaborez une stratégie concernant les groupes de clients que vous étes
susceptible d'atteindre par le biais de différents canaux de distribution, en vous
concentrant sur la segmentation du marché.

Intégrez les acteurs de vos canaux de distribution dans la stratégie marketing de
votre entreprise. Le marketing de canal est une stratégie qui dirige les efforts de
marketing non seulement vers les consommateurs finaux, mais aussi vers les
partenaires de distribution. Apres tout, les intermédiaires ne sont pas seulement un
moyen de parvenir a une fin : ce sont des clients B2B ! Tout comme pour les
utilisateurs finaux, le marketing destiné aux acheteurs B2B est aussi de plus en plus
un jeu social, basé sur le contenu.
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