booster votre chiffre d'affaires


L'achat des fournitures scolaires favorise l'affluence dans les magasins. Profitez de cette période charnière faste pour le commerce, pour augmenter à coup sûr vos ventes, accroître votre clientèle et surtout la fidéliser.


Pour le commerce, la rentrée est une période faste, aussi riche en opportunités que les fêtes de fin d'année. Encore faut-il savoir en profiter. Les parents arpentent les rayons à la recherche des traditionnels cartables et septembre rime souvent avec nouvelle coupe de cheveux ou nouvelle déco de la maison. Question : comment sortir du lot au milieu d'une offre pléthorique ? Réponse : en mettant en place une campagne commerciale. Et, pour cela, pas besoin d'investissements colossaux. Du bon sens saupoudré de bonne humeur suffira. Accroître vos ventes à court terme ? Fidéliser votre clientèle ou l'élargir ? Selon la situation de votre entreprise, des arbitrages s'imposent. Si vous l'avez créée récemment, vous devez d'abord accroître sa notoriété. Si, au contraire, elle existe de longue date, vous chercherez sans doute à booster votre chiffre d'affaires.


Cas N° 1 : « Je veux dynamiser mes ventes » 

Rien de tel que l'appât du gain, sous forme d'économies ou de cadeaux, pour provoquer l'achat. En ayant la sensation de faire une bonne affaire, votre client cédera plus facilement à la tentation.

> Des promotions pour petit budget rentrée

Officiellement, les soldes d'été durent six semaines. Pourtant, en septembre, les opérations « prix sympa » ou « prix de rentrée » ont encore droit de cité. Mais, pour jouer les prolongations, des règles s'imposent. Primo : indiquez en magasin et sur vos publicités la durée de l'opération. Secundo : mentionnez sur les étiquettes l'ancien prix des produits et le nouveau. Tertio : n'écoulez pas vos invendus. Vous devez en effet être en capacité de répondre à toutes les demandes, quitte à commander un article si celui-ci est en rupture de stock. Pour marquer les esprits, convertissez vos rabais en chiffres ronds et concrets. Votre client, déjà sollicité de toute part, doit comprendre immédiatement quel sera son gain. Bannissez les affichages du type « 15 % en moins » et privilégiez les messages directs comme « 10 euros de réduction » ou « trois produits pour le prix de deux ».



> Un cadeau pour le retour des vacances

A chaque passage en caisse, remettez une prime. Pour faire coup double, optez pour les goodies, ces objets promotionnels qui rappelleront votre geste commercial tout au long de l'année, mais évitez les sempiternels stylos et agendas. Faute d'originalité, votre cadeau tombera aux oubliettes en passant par... la poubelle. Préférez une graine à planter au logo de votre boutique (0,5 centime d'euro pièce chez Akokdo - AKO KDO : vente cadeaux d'affaire, cadeaux personnalisés entreprise, goodies publicitaires) ou des bougeoirs issus du commerce équitable(9,60 euros chez Signaléthique - Signalethique - objets socialement responsables du commerce équitable)... Pour connaître les dernières tendances et rencontrer des fournisseurs, consultez les listes des exposants de deux grands salons spécialisés : le Salon de la vente à distance, qui se tient en octobre à Lille (www. vad-expo.com), et le Salon Objets et communication, organisé en mars à Paris (Les fabricants d'objets de communication).


Cas N° 2 : « Je veux me faire connaître » 

Vos futurs clients sont dans les magasins. Septembre est le mois idéal pour aller à leur rencontre et les inviter à faire un tour dans votre boutique.

> Un stand pour profiter de l'affluence

Fréquentation record au centre commercial voisin, forum des associations locales... En septembre, les occasions de se faire connaître d'un vaste public sont légion. Les pros de la décoration ou du bien-être exploitent depuis longtemps ces opportunités de communication. Vous n'êtes pas dans ce type d'activités ? Qu'importe. C'est justement le moment de vous démarquer facilement de vos concurrents. Sélectionnez un lieu proche de votre commerce pour maximiser votre retour sur investissement. Si vous décidez d'installer un stand dans un centre commercial, sachez qu'il vous en coûtera entre 700 et 3 000 euros pour une durée d'un mois. Ce forfait inclut le plus souvent une large gamme de services : parking, stockage, électricité, mise à disposition de matériel d'exposition... 
Attention, ne choisissez pas votre emplacement à la légère, faute de quoi vous verrez les visiteurs passer mais jamais s'arrêter. Préférez les entrées ou le centre de la galerie marchande ou du forum. Soignez l'agencement de votre stand : affichez votre logo, prévoyez un présentoir avec des cartes de visite, proposez des documentations. Mais évitez la surabondance sous peine de transformer votre stand en un fourre-tout repoussant. Ne retenez que vos produits les plus représentatifs, quitte à présenter dans des dépliants l'ensemble de votre gamme. Enfin, sachez vous démarquer de vos voisins avec des animations qui démontreront votre savoir-faire ou illustreront vos avantages concurrentiels. Vous pouvez également organiser des ventes promotionnelles (évitez les fins de stock qui sont mauvaises pour votre image de marque), faire tester vos produits ou offrir aux visiteurs des services gratuits : un bijoutier proposera par exemple de changer gratuitement les piles des montres de ses clients ou de nettoyer leurs bijoux. 

Profitez de la rentrée pour envoyer des courriers publicitaires. L'idéal étant que votre message soit porteur d'une offre promotionnelle ou événementielle. Insérez toujours un encadré coupon-réponse qui vous permettra de compléter votre fichier clients. Et, pour inciter les gens à venir rapidement dans votre boutique, mentionnez clairement la date limite de l'offre. N'hésitez pas non plus à matérialiser la réduction offerte sous forme d'un chèque promotionnel à découper ou joint à l'envoi. Surtout ciblez votre mailing. Evitez les prospectus distribués aux passants qui atteignent rarement leur cible. Si vous n'avez pas de fichier clientèle, adressez-vous à une entreprise spécialisée dans la distribution de publicités en boîtes aux lettres, par exemple Médiapost (MEDIAPOST, le premier média de la proximité), ou Adrexo (Adrexo : distribution d?imprimés - distribution de catalogues - livraison de colis), qui distribuera vos documents en fonction de critères que vous aurez prédéfinis (âge, lieu d'habitation, niveau de revenus...). Coût d'une telle opération : environ 5 centimes d'euro par courrier distribué. Un mailing postal vous reviendra au bas mot à 0,75 centime d'euro par courrier, frais de port et de location de fichier inclus.


Cas N° 3 : « Je veux fidéliser mes clients »


Profitez de la rentrée pour créer un nouveau rapport de confiance, tisser de nouveaux liens avec votre clientèle.

Des jeux qui ne doivent rien au hasard Les jeux, concours et autres loteries sont un formidable outil de fidélisation parce qu'ils sont gratuits et donc populaires. Pensez à toujours faire remplir un formulaire aux participants pour recueillir leurs coordonnées et vous constituer un fichier. Côté réglementation, les concours qui récompensent des candidats ayant passé avec succès des épreuves ne sont soumis à aucune législation. En revanche, si vous voulez organiser une loterie, aucun détail ne devra être laissé au hasard. Vous devrez notamment établir un règlement et le déposer chez un huissier. Coût : 120 euros. La nature des lots que vous souhaitez distribuer est elle aussi très encadrée : par exemple, impossible de proposer des bons de réduction sur vos articles car le gagnant serait contraint de débourser une somme d'argent pour obtenir son lot. Or la participation financière du joueur dans ces loteries est interdite. Toutefois, vous pouvez très bien mettre en jeu des bons d'achats à dépenser exclusivement dans votre magasin avec l'espoir que le gagnant achètera d'autres articles. A la clé, un bonus en termes de chiffre d'affaires.


Des portes ouvertes sur la rentrée 


Pour convaincre vos clients de se déplacer dans votre magasin, jouez la carte « valeur ajoutée ». Adoptez une approche éducative en proposant par exemple des heures d'initiation. Si vous êtes libraire, vous pouvez très bien organiser un atelier lecture sur les sorties de la rentrée littéraire. Dans d'autres secteurs d'activité, invitez vos clients à découvrir vos nouveaux produits en leur proposant une séance de démonstration... Prenez soin de créer une ambiance conviviale en prévoyant un buffet et ponctuez votre manifestation d'une offre promotionnelle en insistant sur sa limitation dans le temps, du style : « Ce soir, 5 euros de réduction sur les nouveautés de la rentrée. » Certaines personnes ont parfois des scrupules à profiter de tels événements, elles seront plus enclines à faire un acte d'achat, surtout si vous leur faites comprendre qu'elles bénéficient d'une offre exceptionnelle.


Créez votre carte de fidélité

Septembre est le mois idéal pour lancer un programme de fidélisation. Les ménages dépensent énormément et ils sont donc plus sensibles qu'à d'autres périodes de l'année aux initiatives commerciales susceptibles de leur faire faire des économies à court ou moyen terme. Pour vous lancer dans ce type d'opération, inutile d'investir de fortes sommes. Dans un premier temps, une simple carte et un tampon spécifique feront très bien l'affaire. Le barème mis en place doit en revanche être parfaitement lisible (exemple : un point par tranche d'achat de 10 euros) et le gain pour le client clairement identifié (10 % de réduction pour x points cumulés). 
Pour inciter vos clients à venir régulièrement dans votre magasin, n'hésitez pas à donner une validité limitée dans le temps à votre carte (idéalement un an). Sachez ensuite susciter cette clientèle captive tout au long de l'année en lui proposant des événements. Créez par exemple des soldes privatives à la manière des grands magasins. Pour cela, prenez soin de recueillir les adresses e-mails de vos clients fidèles, puis utilisez ce fichier pour faire gratuitement vos e-mailings.
