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Commençons par les présentations…



Le trade marketing

Définition wikipédia
« Le trade marketing, marketing associé ou mercatique associée est une approche business to 

business du marketing ayant pour objectif de satisfaire les intérêts communs, sur le plan 
économique et stratégique, des producteurs et des distributeurs »

Une définition assez juste mais qui manque de notion clients…
Le trade marketing est un point d’avenir du marketing ainsi que le digital

Car ensemble on est plus fort et on peut faire la différence pour un client



Le marché du retail

La consommation a changé et c’est encore plus vrai aujourd’hui avec le COVID.

Nos clients sont exposés à une multitude d’enseignes, d’offres, de produits, de programmes de 
fidélité, de publicité.

Les acteurs sont de plus en plus nombreux.

Les sujets tels que la RSE, la production locale deviennent de plus en plus importants pour les 
entreprises



Le marché du retail

Les spécialistes voient leur PDM s’effriter avec de nouveaux modes de consommation, de 
distribution: 

• Les réseaux de seconde main comme VINTED, le bon coin et l’arrivée des corners seconde 
main en magasin

• La croissance dynamique des enseignes de destockage et/ou de discount comme ACTION, 
GIFI, LIDL STOKOMANI, NORMAL, ZEEMAN, NOZ qui proposent des produits variés à prix très 
compétitifs

• La GSA qui se défend sur le non-alimentaire

• La montée en puissance d’Amazon, d'Alibaba, de Wish…



Il est temps de sortir du lot !

Dans ce contexte morose, les consommateurs ont quand même envie de rêver, de s’amuser, 
d’être « chouchoutés ».
Dans ce contexte ultra-concurrentiel, les enseignes ont besoin de se démarquer

On assiste à un retour des valeurs « vraies » simples, familiales (en témoigne la montée en 
puissance des jeux de société)

Les achats doivent RE-devenir PLAISIR

L’expérience shopping doit être LUDIQUE

Il faut se lancer dans LE RETAILTAINMENT !





1. Former un magnifique duo « marketing / offre »

A deux, on est plus forts

Ce n’est pas au marketing de décider seul des opérations licences car LA licence du moment en 
terme de média n’est pas forcément celle que les clients attendent en terme de produits
Selon le contenu, certains produits dérivés n’arrivent malheureusement pas à sortir du lot

Et à l’inverse, l’offre ne peut pas définir seule son offre de produits sous licence : il faut s’assurer 
d’avoir celle qui permettra de nourrir l’enseigne et qui est facilement déclinable en 
communication



2. Embarquer impérativement le réseau

Mise en rayon, encaissements, gestion des clients, management, application des 
consignes, mise en place des offres promotionnelles, pression de la direction, du 
chiffre…

« Et voilà encore le marketing dans leur cage doré qui nous invente une opération ! 
Clairement ce n’est pas notre priorité !
On va juste poser leur affiche et ils seront contents »



2. Embarquer impérativement le réseau

Dans le RETAIL, rien n’est plus important que de conquérir le réseau

On dois les embarquer dans l’histoire et ils doivent comprendre où est leur intérêt

Une OP Harry Potter doit avoir une conséquence magique pour eux
Une OP Disney Animaux / Marvel : les équipes magasins peuvent « choisir leur 
camp » et gagner leur lot en conséquence
= Ne pas hésiter à proposer des challenges et des dotations magasins pour les 
inciter à relayer fortement l’opération

Les présentations orales sont vivement recommandés vs les envoi d’un power point
Nous devons leur raconter une histoire, susciter leur intérêt ET leur sens du business



Disney Animaux / Marvel x Disneyland Paris 
xLA HALLE

L’OPERATION
2ème édition de l’opération MADE IN VOUS

Création d’une collection capsule homme / femme / enfants sur 
les thèmes Disney Animaux et Marvel.

Toute la collection est co-construite avec les clients 
Un partenariat avec Disneyland Paris vient renforcer le discours 
et le choix des licences (dispositif initialement calé sur la saison 

des supers héros et le festival du Roi Lion)

DISPOSITIF
§ Campagne Instagram, Facebook, Médias Digitaux

§ PLV magasins

§ Campagne CRM

§ Module digital dédié

§ Jeu concours

§ Challenge magasin

Opération en cours



2. Embarquer impérativement le réseau

Et pour finir de les conquérir, il faut leur montrer des chiffres J
Ne pas hésiter à jouer la concurrence avec les autres magasins de leurs divisions
Des exemples parlant, des chiffres clairs pour leur faire comprendre où est leur 
intérêt

Ex : défilement moyen d’un produit LA HALLE 0,62
Défilement moyen d’un produit de l’OP Disney Marvel 3,33

Ne pas hésiter à compléter le dispositif avec une offre promotionnelle en parallèle 
pour booster la transformation (prime à l’achat, réduction…) 



3. Pensez omnicanal

A l’aire du « dispositif 360° », une 
opération trade ne peut pas être 
jouée sur un seul canal :
Magasins, site e commerce, digital, 
réseaux sociaux, influence, RP, 
CRM…il faut « encercler » le client

Chaque canal a son propre 
objectif et permet de nourrir 
différemment l’opération

Magasins

Site e-commerce et 
blog

Programme de fidélité

Forte présence sur les RS



Les réseaux sociaux

Facebook est un excellent driver de business : Formats collection, carrousel…
La communauté Facebook est également fan des jeux, des concours : un engagement garanti !
Instagram permet d’apporter une touche plus « mode » aux produits et est le terrain de jeu idéal 
des influenceurs
Penser également selon les sujets à Pinterest et au petit « nouveau » qui monte très fort TIK TOK !



Le site e-commerce

2 clients sur 3 en moyenne regardent le site e-
commerce d’une enseigne GSS avant de se rendre 
en magasin.
Le site est donc une vitrine incontournable pour 
valoriser le partenariat !



Le CRM

Vos clients fidèles sont les meilleurs 
ambassadeurs pour prêcher la bonne 
parole.
Un « parrainage » totalement gratuit et 
efficace

Ne pas hésiter à leur faire découvrir 
l’opération en avant première et surtout à 
leur réserver des surprises juste pour eux !



Les médias

Sponsorisation sur les réseaux sociaux, 
affichage, catalogue, street marketing, 
partenariat de sites, presse, TV, push mobile…
Selon le budget, il existe de nombreux 
moyens de valoriser l’opération 

Le média digital permet aujourd’hui de 
cibler parfaitement sa campagne en drive 
to store ou en drive to web 
Le croisement des cibles et des BDD entre 
partenaires permet un recrutement conjoint 
et impactant.



Les magasins

1er vecteur de communication, les points de vente doivent être particulièrement travaillés.
Le client doit s’immerger dans l’histoire
Comme pour le média, cela peut-être simple avec quelques PLV événementielles, des mobiles ou 
être un véritable pop up store.



4. Faire les bons choix de timing, de cible

Le timing

La GSA et la GSS ont leurs marronniers à respecter et ceux-ci ne sont pas forcément 
calés aux sorties cinéma

Par exemple, de fin décembre à fin janvier, et de mi-juin à mi-août, les ventes privées 
et les SOLDES restent la priorité business absolue
Une belle opération trade n’émergera jamais suffisamment dans un contexte 
promotionnel fort



4. Faire les bons choix de timing, de cible

Exemple d’un planning GSS MODE :

JANVIER FEVRIER MARS AVRIL MAI JUIN JUILLET AOUT SEPTEMBRE OCTOBRE NOVEMBRE DECEMBRE

A EVITER 
(SOLDES)

MOIS CREUX 
SAUF ST 
VALENTIN

BON MOIS 
POUR LA 
FEMME

BON MOIS 
CAR 
REEQUIPEM
ENT BEAUX 
JOURS

PLEIN ETE TRES BON 
MOIS POUR 
LA LICENCE 
(produits 
estivaux)

A EVITER 
(SOLDES)

A EVITER 
JUSQU’AU 
15/08

TRES BON 
MOIS POUR 
LA LICENCE 
(RDC)

BON MOIS 
CAR 
REEQUIPEM
ENT HIVER

PLEIN HIVER 
ET 
COCOONING

TRES BON 
MOIS POUR 
LA LICENCE 
(Idées 
cadeaux)



4. Faire les bons choix de timing, de cible

Planning GSA:

JANVIER FEVRIER MARS AVRIL MAI JUIN JUILLET AOUT SEPTEMBRE OCTOBRE NOVEMBRE DECEMBRE

BLANC

SOLDES

BEBE

SAINT 
VALENTIN

BEAUTE

PAQUES PAQUES

FRENCH 
DAYS

FETE DES 
MERES

FETE DES 
PÈRES

DEPART EN 
VACANCES

EVENEMENTS 
SPORTIFS

EVENEMENTS 
SPORTIFS

SOLDES

RENTRE
E

RENTREE 
ETUDIANTS

FOIRE AUX 
VINS

FRENCH DAYS 
2

HALLOWEEN

FOIRE AUX 
VINS

ANNIVERSAI
RES

FETES DE 
FIN D’ANNEE

BLACK 
FRIDAY

FETES DE 
FIN D’ANNEE



4. Faire les bons choix de timing, de cible

La cible

Selon vos objectifs, votre clientèle, il faut trouver LE ou LES licences idéales
Pour une opération à destination des petits, bien penser à proposer une offre 
garçon et une offre fille car peu de licences sont mixtes
Sur des licences plus « ado », il est souvent plus facile de trouver une licence 
commune attractive
Pour des opérations transversales, jouer le côté mode actuel et nostalgique (ex : 
Mickey et Minnie, les looney toons) ou jouer des licences humoristiques (ex : monsieur 
madame)



5. Impliquer ses clients

Il ne suffit pas de proposer une belle offre produits et un jeu 
Il faut que le client se sente concerné et qu’il y voit un avantage

C’est le cas des opérations collectors des GSA par exemple car le client peut accéder 
à des produits dérivés à moindre coût.

C’est également le cas des opérations MADE IN VOUS La Halle car le client est 
sollicité pour réaliser la collection 



Source : Madame Benchmark

Les OPÉRATIONS VIGNETTES

se développent en GSA depuis 10 ans

ü Plus de 40 opérations majeures en 
2019

ü Coût : jusqu’à 30 M€
ü 2 acteurs internationaux dominent
ü Impact visites & montants paniers



Source : Madame Benchmark

Les OPÉRATIONS VIGNETTES
Disney La Reine des neiges II

72 cartes à collectionner sur un album collector. 1 sachet de 2 
cartes et 1 vignette remis contre 30 € d’achat 
Dès 5 vignettes = 1 des 4 peluches Reine des Neiges à 9,60€
Des jeux vidéos à débloquer sur l’application dédiée en scannant 
les vignettes Reine des Neiges

Star Wars
96 stickers à collectionner sur un album collector à 1,99€. 
1 sachet de 4 stickers remis contre 30 € d’achat ou en 
achetant un des produits partenaires
Gagner par tirage au sort l’album avec des stickers en 
saisissant un code sur le ticket de caisse comportant un 
produit partenaire sur deviensunjedi.leclerc 



6. Créer un deal WIN WIN WIN

Pour le RETAILER :
Développement du CA

Recrutement de nouveaux 
clients

Amélioration de l’image de 
marque

Innover vs concurrence

Pour le LICENCIE :
Développement du CA

Recrutement de nouveaux 
clients

Campagne de communication 
massive

Boost de notoriété
Pour le CLIENT :

Achat plaisir avec une 
dimension de « bonne 

affaire »
Expérience shopping 

ludique
Cadeaux



7. Laisser une trace

Outre l’achat du produit sous licence, le petit goodies, la prime à l’achat, une photo de 
l’expérience client restent dans l’esprit du consommateur et permet à la marque, au 
distributeur « d’entrer » chez son client



8. Créer le buzz

ü Compte à rebours pour le 
lancement d’une collection 
capsule

ü Edition limitée
ü Exclusivité web pendant 1 semaine
ü Communication teasing via 

influenceurs

…tout est bon pour créer un véritable 
événement autour d’une opération
Il n’est pas nécessaire d’avoir un 
budget conséquent mais de trouver 
des moyens tactiques pour créer 
l’engouement



9. Et le plus important…trouver l’histoire à raconter

C’est LE nerf de la guerre

Comment transformer une opération trade en partenariat de contenu et de 
marque ?

Il faut trouver le lien entre l’ADN du retailer et le contenu de la licence



Disney Princesses x LA HALLE

HISTOIRE
Les princesses et leurs caractères représentent parfaitement la 

promesse « c’est vraiment vous – pour tous les styles qui vous 
ressemblent » de la HALLE

Une opération permettant de valoriser les princesses Disney, 
leur singularité tout en reflétant les valeurs de l’enseigne La 

Halle

DISPOSITIF
§ Campagne Instagram, Facebook, Médias Digitaux

§ PLV magasins

§ Campagne CRM

§ Module digital dédié

§ Jeu concours

SOLD OUT en 
4 semaines

..\Documents\WEBINAR\module(VF).mp4

..\Documents\WEBINAR\LH-MIV-IGTV-contes-01.mp4

../Documents/WEBINAR/module(VF).mp4
../Documents/WEBINAR/LH-MIV-IGTV-contes-01.mp4


90 ans de Mickey x LA HALLE

HISTOIRE

La Halle souhaite faire vivre à ses clients un Noël magique
Un moment de partage chaleureux, unique et célébrer toutes 

les familles, ADN fort de la Halle.
Qui de mieux que Mickey et Minnie pour réunir les générations 

et se dire qu’à Noël tout est possible ?

DISPOSITIF
§ Spot digital YOU TUBE et RS + campagne digitale globale

§ Campagne d’affichage

§ Campagne CRM avec jeu

§ Corner magain

§ Prime à lachat

100 000 totebags
vendus en 

3 semaines



Astérix x Lidl

HISTOIRE
Lidl a beaucoup valorisé le territoire et la production Française 

en appuyant le fait qu’ils étaient là depuis plus de 30 ans.
Notre village d’irréductibles Gaulois était tout indiqué pour cela !
Une opération généreuse avec un soupçon d’impertinente qui 

cadre parfaitement avec le ton de l’enseigne

DISPOSITIF
Catalogue : XXL Quantité maxi à prix mini

Loterie avec obligation d’achat

Campagne média

PLV magasins



Adidas x La Halle

HISTOIRE

La Halle permet à ses clients de créer leurs propres baskets 
Adidas. Un modèle unique créé avec la collaboration du collectif 
Sneakers & Chill. Une collaboration autour du street wear et du 

DIY en lien avec les valeurs d’Adidas et de la Halle.

DISPOSITIF
Customisation magasin + relais PLV in et out door

Campagne média 

Campagne réseaux sociaux

Campagne RP et influences



Tour de France x Leclerc

HISTOIRE

Leclerc valorise son ADN régional en soutenant le tour de 
France et des régions. Sponsor de l’évènement, le distributeur 

valorise également les produits de chaque région au sein de ses 
catalogues régionaux.

Une magnifique cohérence

DISPOSITIF
Catalogue

Grande loterie avec soutien omnicanal

Nombreuses marques partenaires

Mise en avant produit Leclerc régional
Produits Tour de France 

en catalogue



Netto x La bonne paye

HISTOIRE

S’appuyant sur son positionnement « low cost » et donc sur son 
objectif de donner plus de pouvoir d’achat aux clients, 
l’association « la bonne paye » est parfaitement choisie

DISPOSITIF
Catalogue

Grand jeu



Les bons exemples : CELIO x STAR WARS
HISTOIRE

Un partenariat de longue date entre les deux marques.
Celio joue parfaitement sur les codes de l’humour et du côté 

« bad boy » en lien avec son positionnement.
Des opérations ludiques et décalées valorisant parfaitement 

l’univers de la licence

DISPOSITIF
Digital

Magasin

Média

Guérilla Marketing

Celio x Star Wars



Disney Princesses x La Halle

HISTOIRE
Attention ! Cela reste une bonne opération commerciale qui a 

permis d’apporter du CA Additionnel.
Une opération certes ROIste mais ne permettant pas de nourrir 

les valeurs de l’enseigne et de valoriser les contenus. 
1 lien produit faible (uniquement sur Cendrillon)

Une OP très ciblée filles

DISPOSITIF
Kit PLV magasin

Communication digitale et réseaux sociaux

CRM



Astérix x U

HISTOIRE
Super U organise un concours photos, en partenariat avec 
« Mon livre photo Cewe » à l’occasion de la sortie du nouvel 

album des aventures d’Astérix

Une opération qui colle avec l’actualité des Editions Albert René 
mais qui n’a pas de lien avec ce que l’enseigne souhaite 

véhiculer

DISPOSITIF
Kit PLV magasin

Communication digitale et réseaux sociaux

CRM



10. Et pour aller plus loin ? Pensez ventes additionnelles !

Le célèbre achat impulsif à la caisse !
Pour finaliser votre belle opération, quoi de mieux que de proposer une petite TG avec d’autres 
produits non vendus habituellement en magasin ?

Une opération de NOEL avec Disney ? Quid d’une TG avec de beaux livres ? Des peluches ?
Une opération RDC avec Harry Potter ? Quid d’une offre LEGO ? Des Funko POP ?
Une opération Départ en vacances avec les Minions ? Quid d’une offre serviette de plage, jeux 
de plage ?

Les possibilités sont infinies…



A votre imagination !

A votre âme d’enfant !

Elisa OUVRARD
06.42.08.34.01

https://www.linkedin.com/in/elisa-ouvrard-8a075b12/

https://www.linkedin.com/in/elisa-ouvrard-8a075b12/

