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SUJET E6

ACCOMPAGNER LE DEVELOPPEMENT DE
SOLUTIONS MEDIAS ET DIGITALES

3 heures au coefficient 3

Sujet proposé par Sur le site
Olivier NALLIS btscomm.fr



MEDIA & DIGITAL

Commercialisation & conseil

Sujet correspondant au bloc 3 du référentiel :
accompagner le développement de solutions
médias et digitales innovantes : contribuer a la
construction et a la commercialisation d’offres
médias et/ou digitales innovantes; travailler au
sein du pole-conseil d'une agence de
communication ou au sein du service marketing
d’'une régie publicitaire ; prendre en compte les
enjeux de I'intégration de I'innovation, du
digital et de la RSE dans les recommandations
qui seront formulées a I'attention de
I'annonceur.

Travail a faire

Vous travaillez pour une régie multisupport et plusieurs missions vous sont affectées dans
le cadre de votre formation théorique et pratique. Il vous est demandé de :

e Calculer des tarifs pour une agence média

e Chiffrer un budget display sur un support

e Conseiller un client et préparer son dossier (web média planning)

e Rédiger un argumentaire

e Apporter des explications pour éclairer un échange professionnel dans le cadre de
I'achat d’espace

¢ Vous prononcer sur deux situations juridiques liées, une a la vente et I'autre au dépot
de marque.

Premiére session d'une nouvelle épreuve, un oral « flou » qui devient un écrit et seulement pour
les candidats qui passent les épreuves ponctuelles... Autant dire que I'on navigue a vue. Aussi j'ai
congu ce sujet dans une optique vraiment pro, autant dire que cela peut sembler de prime abord
compliqué, comme I'est la lecture des tarifs et des conditions générales des régies, mais je ne les
ai pas inventés et j'ai extrait les bons tableaux ce qui simplifie déja grandement leur lecture !

Je vous propose deux exercices que j'ai totalement inventés mais qui me semblent utiles et qui
répondent parfaitement au référentiel du BTS, sur le médiaplanning et la création d’'un
argumentaire. J'ai créé les autres exercices a partir des données réelles empruntées a des régies
ou a mes dossiers clients. Le sujet se termine par 2 mini-cas de droit pratique.
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Exercices 1 & 2: comprendre les tarifs

@\ Pour vendre ou acheter, cela semble plutét cohérent
4 de savoir les calculer et les expliquer...

Une agence média cliente vous achéte des

espaces pour plusieurs annonceurs. Vous PALIERS
représentez ici le groupe Mé publicité RTL. La
marque M pour lequel 'agence média vous Moins de 50KE

sollicite aujourd’hui a déja investi 500 k€ I'an ~ B¥ET A1 (4
dernier sur FUN, RTL2 et RTL. Cette année A partir de 100K€E
A partir de 200K€
A partir de S00K€

elle va investir 650 k€ sur les mémes supports
avec une répartition de 25% sur les deux
premiers et 50% sur RTL. M appartient a la e
famille alimentation et son engagement en A Wﬂ' de 1 000KE
part de marché nationale brute investie sur A partir de 1 SO0KE
les stations commercialisées par M6 Publicité Amdﬂgm :
est de 35%. L'agence média vous fournit une A partir de 3 S00KE
lettre d'engagement pour cette somme. -

A partir de 5 000KE
L’agence média vous demande de lui indiquer le A partir de 7 S00KE
budget avec toutes les remises. A partir de 10 DDDKE
B A PARTIR A PARTIR
6% -™%
6%

Les tableaux sont extraits des CGV

2019 (disponibles en ligne [rp—
http://mépub.fr/wp- A partir de 200K€E
content/uploads/2018/11/CGV- A partir de S500KE
2019-Radiol.pdf), A

A partir de 3 S00KE

A partir de 5 000KE
Base de référence : chiffre d'affaires net avant remise mandataire (RM).

Base d'application : chiffre d'affaires brut payant abattu du dégressif volume.
Cf. “Définitions " du CA brut payant page 11.
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Exercices 1 & 2: comprendre les tarifs

Vous__ commercialisez une application
mobile destinée a alerter sur les
oppoartunités de placement en temps réel,
vous allez créer et budgétiser une
campagne sur droit-finances.net (groupe
Figaro) avec des tarifs et les données
d’audience fournies en annexes. Vous
envisagez une campagne en native, en
CPM et en CPA. L'action sera le
téléchargement de votre appli, (taux de clic
estimé a 1 %) via les e-mailings sur deux
critéres bourses et assurances. Vos formats
de prédilection en Display sont pour ce site
une MEGABANNIERE EXPAND et un
espace en native. 100000 contacts vous
sembleraient significatifs. En Display et en
Native (100 000 sur chaque).

Valorisez le brut de la campagne.

Comme vous le constatez, la simple lecture
des tarifs n’est pas chose facile dans les
médias dits historiques. Cela demande un
peu d’attention et de persévérance. Dans le
numérique ce n'est pas beaucoup mieux.
Voici un exercice fait a partir du kit média
proposé par une régie notoire. Je vous ai
extrait les données utiles, vous pourrez vous
essayer a le faire a partir d’un kit complet,
mais c’est trop long dans le cadre d’'un
exercice sur table. Quoiqu'il en soit, les kits
média fournis par les régies sont la plupart
du temps trop peu explicites pour vous
permettre de préparer une campagne de gré
a gré sans prendre contact avec les
commerciaux et les techniciens. En
I'occurrence ce n'est pas génant dans le
cadre d'un exercice de découverte.

SITE A SITE (CPM)

DISPLAY

VIDEQ

(EXCLU PAGE)

lefigaro.fr

linternaute.com
lejournaldesfemmes.com
madame.lefigaro.fr
lejournaldunet.com
droit-finances.commentcamarche. net
leparticulier.fr

commenicamarche.net
lachainemeleo.com

883888388

(Inread/Anboard) MATIVE
45 45
a5 35
40 40
50 50
45 45
35 35
40 40
35 35
35 35

6 THEMATIQUES - 35 CRITERES - 3 MILLIONS @ OPT’IN

SOCIO DEMO /f FEMININ : MODE, BEAUTE, SANTE, KIDS ... /f ACTU /f CULTURE : MUSIQUE, LECTURE, JEUX, ENCHERES, TV ... // ECO : BOURSE, IMMO,
ASSURANCES .../ SPORT : GOLF, FOOT, TENNIS, RUGBY ... #/ LIFESTYLE : VOYAGE, HIGHTECH, DECO BRICO, AUTO, VIN // GEOLOCALISATION : REGION,
DEPARTEMENT, VILLE

CPA : 0,15¢ + 0,05¢ NET PAR CRITERE

www.btscomm.fr
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Exercice 3: média planning en display

Vous préparez un important rendez-vous
client: Vous intervenez en qualité de
consultant médiaplanning et devez l'aider a
faire le bon choix. Sa marque veut acquérir
une notoriété nationale auprés des managers,
des cadres et une image aupres des
distributeurs des commercants et chefs de
rayon. Aprés étude, vous estimez que sa cible
représente au total 7 millions de personnes
sur le territoire.

Sur le Web des « décideurs » vous l'aider a
budgétiser une campagne display Web
économique sur trois sites : capital,
I'expansion et les échos pendant un mois.

_ Calculez le cout de la campagne.
@ Classez les sites sur une échelle de
"~ puissance et d’économie.

Un exercice didactique pour appliquer au Web ce
qui se fait depuis longtemps en «offline» a savoir
comparer des supports sur une échelle de
puissance d'affinité et d'économie. Lorsque vous
achetez du CPC ou du Display en
programmatique vous pouvez espérer vous
reposer sur les métriques élémentaires
communiqués par les régies en ligne, mais lorsqu'il
s'agit de gré a gré, il vous faut replonger dans les
indicateurs statistiques d’audience et de bon sens
pour comparer et décider.

Pour faciliter ce premier exercice sur le sujet, les
tarifs et les données d’audience sont inventés.
Nous considérons les indicateurs d’audience et de
puissance des médiaplannings non spécifiques du
digital comme acquis.

Nous considérons ici pour simplifier cet exercice que I'affinité entre les sites et la cible est optimale
autrement dit que 100 % des visiteurs font partie de la cible. La seconde partie est plutot destinée a
des étudiants de seconde année qui ont déja assimilé les bases du médiaplanning.

Calculer la pénétration aupreés de votre cible si les publications sont

simultanées (sans prendre en compte les duplications d’audience) en
/ considérant que votre cible représente 7 millions d’individus.
Enfin, sachant que sur la période choisie les visiteurs reviennent en moyenne

4,1 fois sur le site pour les 3 supports, quel sera le GRP de ce plan?

Titre Visites uniques Tarif aux 1000 affichages
Capital 2439000 15€
Enjeux-Les Echos 711000 29 €
L'Expansion 886000 22 €
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Exercice 4 : construire un argumentaire

Vous travaillez pour une société
d’événementiel. Vous commercialisez
notamment des emplacements sur les
salons. Vous avez rendez-vous avec
un prospect pour lui vendre un
emplacement sur le salon de la
gastronomie. Méme si la prestation
est vendue clés en main (stand et
PLV fournis) avec tout le matériel
nécessaire, le colt élevé de
I'opération risque de I'arréter. Vous
devez préparer I'entretien et
travailler votre argumentaire pour le
convaincre. Sa PME produit et
commercialise du vin et des produits
d’épicerie fine.

Ce que vous devez faire :

Produire au moins 4 arguments
structurés en expliquant comment
vous les exposeriez a votre prospect.
Pour ce faire, vous disposez ci-contre
d’'un article sur la précédente édition
du salon de la gastronomie.

Par ailleurs, pour avoir eu le prospect
au téléphone, vous savez déja qu'il
redoute que les intempéries ne
gachent le salon et qu'’il faudra vous
préparer a traiter cette objection.

proposées dans notre ouvrage
"Fiches Pro" pour le BTS
Communication...

www.btscomm.fr

Les connaissances nécessaires sont

Le rendez-vous de la gastronomie francaise!
Cette année encore, les amateurs et les
professionnels de la gastronomie francaise se
retrouveront au palais des congrés pour
découvrir, golter et acheter les fleurons de la
cuisine traditionnelle. Avec plus de 20000
visiteurs I'an dernier et la présence d’hotes
de marque comme Marc Veyrat, le salon est
a la hauteur de sa renommée et attire de
nombreux exposants venus de la France
entiere...

Les places sont trés convoitées par les
professionnels malgré leur colt élevé. Cet
engouement est sans doute di aux
prestations haut de gamme fournie par les
organisateurs : stand clés en main avec tout
le matériel nécessaire dans des espaces
d’environ 22 m? avec coin affaire isolé,
climatisation, une disposition minimisant les
bruits et une couverture digitale
complémentaire (vidéos de I'événement
diffusées toute I'année sur le site du salon
qui compte +de 100 000 visiteurs par mois)

Le ticket d’entrée est certes élevé, mais a
I'instar des produits exposés, le salon ne
décoit jamais; c’est un lieu de vente et de
contact privilégié... si vous n'étes pas
convaincu, il suffit de demander aux
producteurs de foie gras du Périgord qui
écoulent chaque année plus de 3 tonnes de
foies gras d’oies en moins d’'une semaine!
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Exercice 5: clarifier un courriel pro.

Vous avez décidé de proposer a
votre client de faire de la télé
segmentée avec la régie de TF1
dans le Gard.

La commerciale vous a envoyé cet
email suite a votre premiére
discussion.

Pourriez-vous le mettre en termes
clairs pour I'expliquer a votre client ?

(PS :j'ai pris le mail dans ma boite et
juste enlevé la seconde partie qui
aurait compliqué la compréhension,
et le nom de la commerciale %)

www.btscomm.fr

Jo i,

Bonjour Olivier,

J'espere que vous allez bien depuis notre
dernier RDV.

Pour répondre a votre brief, je peux vous
proposer :

e EnTV Segmentée : Minimum
d’investissement sur ce support 5k€ net ht

Diffusion TF1, TMC, TFX et TF1 Séries Films,
Boxs Orange, Bouygues et SFR, toutes
tranches horaires

Ciblage geoloc uniquement, Listing CP: 11100
111101112011130112001121011430
1144011480 1149011540 11560 11590
3412034210 34220 34240 34290 34300
3431034320 3434034350 34360 34370
3439034410 34420 34440 34450 34460
34480 34490 34500 34510 34530 34550
34600 34620 3463034710 34720 34760
34810 34850

Cpm 20" : 27€* soit 185 185 impressions pour
un budget de 5k€ net HT
e Prévoir une communication entre 2 et 3
semaines

07



Exercice 6-7 : questions juridiques.

Exercice 7

Un nouveau commercial intégre la régie d’une petite radio
avec laquelle vous travaillez ... Il a déja travaillé dans sa
jeunesse entre 1988 et 1992 pour une régie. Il vient de
vous proposer d’acheter des espaces a prix cassés pour 'un
de vos clients. Vous lui répondez que vous allez le consulter
et obtenir un mandat. Pas la peine, vous dit-il, les bonnes
affaires se font comme ca! Il ajouta que votre parole lui
suffisait. Il vous invite a téléphoner a vote client pour
obtenir un accord de principe sur un tarif a -30 % sur le
brut, vous n'aurez ensuite qu’a facturer directement au dit
client en empochant la différence puisqu’il vous propose
une jolie remise supplémentaire de 55 %. Au final, 30 %
d’économisé pour I'annonceur, 25 % de gagné pour votre
agence, son objectif atteint... bref, tout le monde est
gagnant? |l vous assure de sa discrétion, vous laissant le
soin d’adresser vous-méme la facture au client... Vous le
remerciez pour sa proposition en lui disant... «Vous avez
vendu des espaces publicitaires, mais c’était avant 1993,
n'est-ce pas? » Pourquoi lui dites-vous cela...?

Exercice 7

Avec quelques amis vous décidez de créer votre agence, DROIT

I’Agence A. Cette brillante idée, le logo et le slogan sont
nés d'un brainstorming tardif et désordonné si bien que COMMUNICATION
tous les participants les revendiquent. Vous faites preuve NUMéRlQUE
de la plus grande prudence et ne prenez pas part au MARKETING

pugilat en reconnaissance de paternité. Par contre, vous
vous empressez de déposer la marque, le slogan et le logo
a I'INPI... Pouvez-vous récapituler les droits dont vous
disposez ?
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