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Synthese introductive

Si passer trois mois au sein de la société Cinétrains 6 est r ®v ®l ® °tre |
ri che doéendanslg mendeedrut st r avai l , |l 6enri chimdité ment
a été sans égal, de par la cohérence de la mission avec ma formation Marketing &

Management ° | 61| DrAd&ux diffdeemntes peasonses rencontrées.

Pleinement intégré dans une structure dynamique, évoluant sur un marché porteur et
joui ssant doé,unj ¢aincke@n ®ffioait® whappad solide dedaparttde oi s
ma tutrice de stage qui mbéa permis de lileaet r e

une vraie opportunité pour moi.

La mi ssi on qgnfiée a coldsisté ®rmefire en @lace une opération marketing
sur le kiosque de la Gare de Lyon, et rentrait alors dans | e ¢ a dnrpeoceskids de
recrutement et de fidélisation de la clientéle de la société Cinétrain. Il s agi ssai t al
prendr e en mai n haées peaemeltd antes | pabouti sseme
commerciale ponctuelle tout en visant des objectifs quantitatifs et qualitatifs validés par la

direction.

En moéi mpliquant de f a- gndadntpiu rael odrasn se xlpad os
l a notion doéop®r at i onn alVéritalde mase en@ratigue sle ddlx anma mi

ddoenseignement en mar ke texmégemeat béhédiquspbowe sidi. al or s

J O ainisi vécu trois mois rythmés par de nombreuses expériences et opportunités, et
ait ainsi eu la possibilité de découvrir un métier, le marketing, tout en confrontant mes

connaissances a la réalité du terrain.

La rédaction de ce rapport s 6art i cdid &b atuoduotwme prédséntation du
contexte dans lequel évolue la société Cinétrain, son environnement ainsi que son marché,
puis par une présentatonde | a mi ssi on qui méa ®t ® confi ® ¢
et les résultats obtenus. Enfin, un bilanferal 6 obj et d@panie. tr oi si m



Partie 1

Le contexte : Cinétrain, ou la magie du Cinéma dans le train

1.1 Présentation de Cinétrain

Cinétrain est une SARL établie au capitalde 68950 U et qui caanpt e
| 6 e n s e mdérritoire frdngais. Créée en 2001 par Philippe Gomez et Francis Bussiére, la
société offre aux clients de la SNCF grandes lignes (TGV) et lignes traditionnelles hors TGV
la possibilité de louer un lecteur DVD portable, a f i n g u deparderprufimsdans le train.
Premiere entreprise a offrir un service de divertissement privé a bord des TGV, Cinétrain
propose a sa clientele un concept simple: loué au s ei n d dem gareldé depad, ee
«kit» Cinétrain( compos® doéun | ecteur DVD portable, d¢
audio) est utilisé durant le trajet et restitué dans un autre kiosqQGe en
concept trés novateur est vite introduit par les médias et génére une forte satisfaction aupres
des wutilisateurs, l a plupart du towmgemstrainpeuti s d

devenir une agréable séance de cinéma.

Au 2 Juillet 2001, au lancement du service en gare, 3 agences sont ouvertes : Paris
Gare de Lyon, Lyon Part-Dieu et Marseille Saint-Charles. Ces implantations sont un choix
stratégique important pour Cinétrain, qui se positionne | e .Enong
2002, et cela dans une perspective de développement, sont ouverte 5 nouvelles agences :
Aix-en-Provence, Bordeaux, Lille, Montpellier et Paris Montparnasse. Cinétrain privilégie
alors dans une stratégie de conquéte,en vi sant comme objectif
un maximum de gares. De part son concept novateur et son positionnement plutdt high-tech,
Cinétranne pouvait pas rester en marge dOoi sitter ne
institutionnel et y adjoint un module de réservation en ligne avec un systeme de paiement
s®curi s® int®gr®. En 2004, un num®r o de cer
externalisé, il sera repris en interne, Cinétrain f ai sant de | 6 |uec uei

(renseignement et assistance, réservation en ligne) un levier majeur de sa politique
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commerciale. Cette méme année débutent les négociations avec la Compagnie des Wagons
Lits, filiale du groupe Accor qui détient le quasi-monopole de la restauration ferroviaire et qui
est subventionnée par la SNCF. Ce processus se déroule en vue de la création du service
On-board, qui permettrait alors de r et r o u v eCinétrainbdirdcterment dans les trains.
Cette d®marche entre al ors edadansl 60BN aa @n tses»xetme nd
propos®s “ bor d Grétsin temtra alarssparfaitendeat fddns leur stratégie et
rejoint le nouveau slogan de la SNCF: «Des i d®e s » dChétrairay\oie alors la
possibilité de se développer a grande échelle. La Compagnie des Wagons Lits ayant pris la
décision de ne pas internaliser la logistique, il est demandé a Cinétrain d 6 a ®rslaipartie
avitaillement et désavitaillement des trains en matériel. Cinétrain ouvre donc 6 Centre de

Recomplétage le 10 Mars 2005.

Les créateurs de Cinétrainv oi ent en | a soci ® ® | a propos
modul abl e, qui of fre de r®elles possibilit®s
avec différentes compagnies aériennes, autoroutieres, ou encore maritimes. Equipée de
matériel de derniére génération, la société me t un point doédhonneur
| 6avanc®e technologigue au niveau de ses prod
du lecteur DVD vers un autre support numérique, dans | 6 i nt e n t posemun cbetenyp r o

plus attractif, en démultipliant ainsil 6 of f r e .

Di sposant doéun cat al o Cinéraidaccgaeinantdévelappe Ture0  f i
activit® Vid®ocl ub depuis 2003. Di sposanbD, de
|l a soci ® ® est en mesur e critare d sarctieatele. Cedains er v

kiosques présentent également divers produits dérivés du cinéma a la vente.
Enfin, Cinétrain di spose doéun service Grands Cor

d 6 appor tofra surumesaire aux clients voyageant en groupe, par le biais de Tour

Opérator, de Comit®s dbébentreprisesté

Cf Annexe N°1



12 L’ organi sation et |l e fonctionnement

Etabli dans le centre de Paris, le siege social compte 12 salariés permanents qui
regroupent les services marketing, financier, recherche et développement et juridique.
Cinétraindi spose ®gal ement des services doéun i
site internet et crée les visuels qui seront par la suite destinés aux supports publicitaires. Le

reste des salariés sont quant a eux affectés aux missions sur le terrain.

Ainsi et avant tout, La société Cinétrains 6 or gani s e aut o:uUesendce

en kiosque et le service « on-board », reccemment mis en place.

A) Le service en kiosque : le service traditionnel de Cinétrain

Le service de location en kiosque existe depuis 2001 et s dyganise autours de 8
agences, réparties s ur | 0 e n §rangeh du @iveduedeslaxes majeurs de la SNCF en
terme de trafic: Paris Gare de Lyon, Lyon Part-Dieu, Marseille Saint-Charles, Aix-en-
Provence, Bordeaux, Lille, Montpellier et Paris Montparnasse. Chaque kiosque est composé

dune équipe ddenvi ron 3et grigéd moun mesmnsable ddagence,

de

nf o

en

constante avec la direction de Cinétrain. Chaque responsable d 6 agence se dport e

respectdes horaires e nliqué detfaonncempletd dars dai gesgion de son
agence. lls sont régulierement convoqués au cours de réunions pour faire le point sur leurs

objectifs et sur la politique commerciale a mener.

Les kiosques sont soumis a une réglementation particuliere. En effet, présents dans
|l es gares et donc int®gr®s au sein dbdéune

répondre aun certainnombr e de nor mes, not amment l 60

str
bl i

possible : |l e voyageur SNCF doit °tre en mekeur e

périmetre accordé a chaque agence est lui aussi négocié et son emplacement lui est
attribué de facon a n e pas g°ner | es pi ®t ons en g

différences de taille entre les agences. Chaque kiosque stocke un nombre aléatoire de

ar e.

L
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|l ecteurs DVD portable, variant de moins dobune
celle de Paris Gare de Lyon. Ces écarts de chiffres sont du au fait que le stock est flottant,
qguoi l ac comp ag nCaétrhire dans telrs voyades, et dhange donc trés souvent
de point de location. L8 ens e mb | e @inétram auit @nc la méme logique et plus
particulierement les DVD, qui sont tantdt disponibles dans une agence, tantét dans une
autre, et cela en fonction de la demande. Les stocks des agences sont trés variables et

dépendent principalement du taux de fréquentation de la gare.

Cinétraindis posant ~ | 6heure actuelle dbébun cat al
privilégie principalement ses plus importantes agences, comme celles de Paris, pour y
proposer a sa clientéle un choix parmi environ 300 titres. Cinétrain propose ainsi dans ses
agences une large sélection dans de nombreux genres cinématographiques : Action,
Aventur e, Com®di e, Fant aDe plusgune gertaimehpartiel deseDVD Ho r
est réservé a un public jeune, voir trés jeune, ce qui est tres apprécié par la clientele (En
effet, il est fréquent de voir des parents venir louer un film pour leurs enfants, afin de

b®&n®f i cier dobébune certaine tranquillit® dans |

Le concept est simple : apres avoir sélectionné son film, le client fait enregistrer la
location aupres du personnel Cinétrain, qui lui remet a ce moment la un lecteur DVD, une
batterie ad®quate ainsi gselonuson cbhoik, ledteutidans wirees q u e
sacoche pour faciliter son transport. Lors de sa visite chez Cinétrain, le client a la possibilité,
aut ar i f de 11, 9540, doacequ®lius | dab ucnaer tleguichaid h ®&rn
permettra par | a suite de beRyp®deiocation.Apddésn | HBan
visionné et une fois son voyage terminé, il devra se rendre au kiosque Cinétrain présent
dans sa gare dobarr i v,®amatawrpersonnelrside keosque eest ouaett ®r | e |
bien dans un caisson automatique de réception si celui-ci est fermé. Le paiement se faisant
uni quement par carte brademtautomatiguedd F0®C alu | édmb¢g

dégradation ou de vol du matériel.

Cf Annexe N°2et 3



B) Le service « on-board » : un nouveau moyen de conquéte

Mis en service en Mars 2005, le service « on-board » propose aux utilisateurs du TGV
de r et r o uGinétrain dliréctefndntr ea voiture bar. Etablie dans| e ¢ a d raccordd 6 u n
avec la Compagnie des Wagons Lits, cette possibilité de louer du matériel Cinétrain promet

a la société un développement certain, dans la mesure ou elle permet, dune part, de

satisfairelescli ent s r ®gul i ers ndayant pas eu | e temps
faire connaitre Cinétrain aupres des autres voyageurs. | | sbav re oceswicedant
génere un certain nombre de contraintes, notamment sur le plan logistique. En effet, s 6 i | es

possible de stocker un nhombre important de lecteurs au sein des kiosques, le faire a bord
déun TGV devi eletce fpit, dnaquedrainf nk dispase qeie de 6 lecteurs et films
DVD, ces derniers représentant exclusivement des nouveautés. Chaque train avitaillé par
les agents « on-board » de Cinétrain se voit alors remettre une valise, qui contient alors 6
lecteurs DVD, batteries et films, ainsi que 12 casques (il est possible de regarder un film
avec deux casques audibanpamprl éentsce®Ro®di guree
Ces valises sont identifiées par des bordereaux, remises au personnel de la Compagnie des
Wagons Lits, inventoriéeset r ®cup ®r ®es ~ | darri v @étrhin Ad r ai |
sein de nouveau service, le kit classique est disponible au tarif exclusif de 1 0 , efi payable

uniquement en carte bancaire.

Ce partenariat mis en place représente ainsi une opportunité pour la Compagnie des
Wagons Lits, dans la mesure ou chaque venue au bar pour une location de lecteur DVD
permet a la compagnie de proposer en complément nourriture et boissons. Ce phénomene
conduit alors le client de Cinétrain a parfois élargir sa location a des achats divers pouvant
agrémenter son voyage. S6 i | e st aanstaiéegliel 88 ragns: gont avitailles chaque
jour, les négociations avec la Compagnie des Wagons Lits permettront trés prochainement
déavoisiner | es 300 trains par jour, ce qui
prospere pour cette activité encore en phase de démarrage.

Pour faire face aux problématiques de stockage engendrées par le lancement de
cette activité, Cinétrain a alors ouvert, depuis mars 2005, un certain nombre de centres de
« recomplétage » (les « CDR »). Ces centres jouent alors un réle de lieu de stockage pour

| 6 e n s e@unbakérel destiné a alimenter les trains. lls sont également un endroit ou les
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batteries des lecteurs DVD sont chargées en permanence. Ces CDR sont en relation
permanente avec le siege et déploient une logistique qui se met en place progressivement.
Di sposant ®galleimeati odne ilnbfaoprpmati que qui

Cinétrain, les centres de recomplétage garantissent ainsi une tracabilité, essentielle a la
bonne tenue Aduellementsat wmomiire de 6, ils seront 9 prochainement avec
| Gouverture daeilleuse,Cde RNiced & Lille. Ces démarches rentrent alors
intégralement dans le cadre de la politique de conquéte de la société, qui vise ainsi a élargir

seschamps dbéaction pour pouvolemarchéorti fi er sa

Cf Annexe N° 4

1.3 Le marché

La société Cinetrain évolue sur le marché du loisir, et plus précisément sur le marché

du loisir « Vidéo ». Si le marché du loisir reste un terrain extrémement vague, celui du loisir

re

Vidéo s 6 e st ®nor m®me nt d®vel opp® depuiasechhobogied ®v e

numérique, en particulier celui du DVD, qui a eu un succes incontestable. On note ainsi que
le DVD a représenté a lui seul en 2001, année de création de la société, plus de la moitié
des ventes et locations réunies.

Le marché de la vidéo reste alors un des seuls qui échappe a la morosité
conjoncturelle, comme en témoigne le marché cinématographique, actuel solide pilier de
croissance. En effet, les flms a succes trouvent trés t6t un moyen de se pérenniser par
| 6 ®di t jweriiableDr&vblution depuis les cassettes VHS. De plus, si le délai de sortie
déun film aua s@&tp@oddurwia®ode 1983 ~ 2001,
a 6 mois, ce qui incite fortement les consommateurs a revoir les succes projetés dans les

salles de cinéma quelques mois plus toét.

Cependant, si le segment du marché du loisir vidéo le plus dynamique représentait la
location en 2001, il apparait que le plus porteur ™ | 6 h e u r est sans tootesie tetui de
la vente. En effet, le marché locatif est sinistré : pénalisé par des droits locatifs tres lourds,
peu soutenu par les éditeurs et percu comme un commerce de proximité non valorise, ce

marché est de plus victime de la concurrence de la vente des DVD et du trafic (copie

11



illégales, téléchargement,é ) . Mais il l app¥ba’” 8 q®e deplis2000 s O i r
comme le support le plus dynamique du marché de la vidéo. Ainsi en France, la distribution

a été marquée, en 2002, par le trés fort développement du DVD. Les ventes de ce type de

support ont alors largement dépassé celles des VHS. On note que si le DVD représentait
33,9 % du niveau doéactivit® des ®diteurs dis
cours de | 6ann®e 20019,8%.cCihtezune@&ehaembéededes
| 6velée du DVD est fulgurante. Chez Pathé par exemple, les ventes de DVD en volume ont

connue une hausse de 111% en volume au cour s

Cependant,silemar ch® du DVD sembl e auj oucehlidélai ° 1
location a bord des trains continue de présenter un potentiel favorable, et cela pour
pl usieurs raisons. Tout dbéabord, i exi ste wur
m° me soi l est vroai gue depuis quel ques ann(
nouvelles technologies a amené de plus en plus de voyageurs a utiliser eux-mémes leurs
propres ordinateurs portables. Ensuite, la hausse du trafic TGV est constatée avec une
moyenne de plus de 700 trains par jour, et cela du en parti au succés du TGV Méditerranée,
lanc ® en 2001 (plus de 11 Millions de voyageur
trafic est suivie doéune ftrai®lg prenmer mmddé dentrangporc r u e
intra-communautaire. Toujours plus rapides, les trains permettent alors de faire face aux
al ®as du transport a®rien (retards,.Dgplusyle s,
marque TGV est déja présente en Belgique, en Italie et en Suisse et le sera tres
prochai nement en All emagne ( crER®ap®eomn ed6iaciins2|
Espagne. Enf i n, | 6 ®t enectuel Gdobtre®seawm en 2001 doun
SNCF sont déautres facteurs cCi®gaindiee caietue s ¢

optimale.
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1.4 Perspectives de développement

Lecteur DVD portable
Ferroviaire /

Téléphone
_— p

Aérien —
Marché du transport Technologies ___— PMP
Maritime ~—
PS2
Route /
Films

La société Cinétrain est actuellement en plein phase de croissance et les
perspectives de développement s o n't mul tiples. Tout ddéabord,
transport, différents domaines intéressent la société, qui a dors et déja entamée des
négociations avec la Royal Air Maroc (compagnie aérienne) dans le cadre du lancement de
| 6 a c Cinégky, tlaRcompagnie Britanny Ferries (transport maritime) dans le contexte de
| 6 a ¢ Cinégeia,tE@rostar et Thalis en restant sous le nhom de Cinétrain , ai nsi g u
Total (pour per mettre &at oroocuattei onr ssur prlodc hai ne me

Cinéroad.

En termes de contenu, Cinétrain prépare actuellement le support remplacant du
lecteur DVD. Nommé PMP (Portable Media Player)
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Partie 2

Mission : Mettre en place une opération marketing sur un kiosque

La mission quie amoéoars detcé traisomois au®sein de la société
Cinétrain a consisté a concevoir et mettre en place une opération marketing sur un kiosque,

en | 6occurrence dedyon ieplusérégienté.i s Gar e

Cette mi Sssi on correspondait al or s par f ai
dégageant a la fois un c6té opérationnel et un coté théorique. T o u t d 6 aspeotr d
opérationnel a été trés largement exploité, dans la mesure ou la direction de Cinétrain mo a
veritablement | aiss® |ibre cour da@ais puwa ai ki
c h ar g eégralitéd dem processus et ait ainsi véritablement joué un réle actif dans
| 6entreprise de par towautlongde cet toois mois, ika vraibensétei t e
guestion pour mo i de mettre en p r ammarkgtinge | &
enseign®es ~ | 61 DRAC durant ces deux premi r €
pu bénéficier du soutien permanent et trés formateur de la directrice marketing dans mes

démarches.

De plus, il est apparu clairement que ce stage rentrait dans la continuité de celui
d 6 0 b s e reffestuéi em 1*® année, et devait ainsi me permettre de poursuivre cette
découverte du monde du travail, tout en acquérant plus de responsabilités. Par ailleurs, il
sés t av ®r ® Qnétéain retait®une eelle opportunité pour moi de découvrir un
secteur dobéactivit® attrayant et surtout un se

sur ma forte motivation.
Enfin, tréesi mpl i qu® dans | a soci ® ®, | 6ali pu b®n

ce qui méa amen® ~ souvent d®passer | e cadre

projets (partenariats, @ de facon autonome et indépendante.

14



2.1 Présentation de la mission

Le sujet de | 6op®ration marketing ° mener
si le budget 2005 affecté au marketing est déja beaucoup sollicité en cette période cruciale
pour Cinétrain (travaux de refonte des kiosques et lancementaveni r doéun magazi
déi nf or),niafdllaitodons réussir a trouver un compromis entre efficacité et codts
rai sonnabl es. Au mois do6Avril se sont donc s
directrice marketing afin de statuer sur un concept accrocheur et en cohérence avec
| Guni ver s, daf icn ndRnfat re | e plus proche possi bl
une séance de cinéma a bord du train. Ainsi et aprés mare réflexion, il a semblé intéressant
déint ®grer un ®| ®ment tr slepppcanc Qoafisedec«soffickellel» | e s
des cinéphiles et tres appréciée des petits comme des grands,| e popcorn sodest

comme un support idéal pour cette opération marketing. Ensuite, si la Féte du Cinéma avait

®t ® annonc®e au 26, 27 et 28 Jui n, i moéa al ¢
cul turel comme deuxi me papeomp etrainsi fdie coinéiderplédr at |
dates entre elles (mM°me 9i ljes nMGaoi tgadodoi ag e
évenement)

A)Le plan dbéaction

Trés rapidement, et ce dansunsoucide r ®pondre aux I mp®r at i |

mis en place un plan dbéaction afinétrande respect

Dates Objectifs Moyens

Avril 1 Formuler un concept 1 Réflexion

doop®rati ol

Calculs financiers
1* Mai - 20 Mai 1 Etudier la faisabilité Création et

del 6op®r at | administrationd 6 u n

sondage

1 Analyse et bilan

15



Réflexion et définition
des standards

Prise de contacts et

20 Mai - 8 Juin T Elaborer 14 étude de devis
Rendez-vous
Contact pour
partenariats
T Pr®senter |
9 Juin Power Point

au comité de direction

et le convaincre

9 Juin - 22 Juin

T Finaliser [

Etude, création et mise
en place de la PLV
Commandes
Briefing de
Gare de Lyon

23 Juin 1 Lancement de Livraison du Popcorn
| Gop®r ati ol du sieége vers Gare de
Lyon et suivi des stocks
1 Assurer la logistique et Réapprovisionnement et
suivre |d@®y suivi des stocks
23 -30 Juin | 6op®r ati on
Déplacements sur le
terrain
30 Juin T Fin de | 6op Synthese
bilan
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B ) Les différentes actions menées

- Laconcepti on deet 6bb®tade de faisabilit®

Une fois le support « popcorné v al i d®, j 6ai dc&v eloouprpemi slsd
détail, et ainsi de trouver un compromis entre les intéréts de Cinétrain et ceux de sa
clientele. Etant inexpérimenté dansc e type de d®marche, | oai doa

proposioffeumis d& sont aver ® °tre irr Exelti sadbalie

pu b®n®ficier de | 6exp®ri ence adétoutre longue ma c e
mission, avec | aquel |l e j 0ai pu travailler sur | e con
aux clients (notamment sur | a question de gra

possible) Ayant ainsi étudié ces offres complexes, j@i par la suite proposé une offre plus

simpliste, qui a été validé par la direction :

- Du 23 au 30 Juin et uniquement sur le site de GaredeLyon: A | doccasi on
du Cinéma, chaque client recevra un sachet de popcorn gratuit pour toute location standard
doéun ki in (L&eteur ®YDy; fdm, casque). Les adh®rents accompac
moins de 12 ans auront quant a eux le privilege de recevoir une portion supplémentaire (un

sachet par adhérent accompagné)

Ainsi, i | est apparu comme une n @&cfasabdite tafin dal 6 ®t
déterminer dans quelle mesure cette opération est rentable, c'est-a-dire a partir du moment
ou elle atteint son point mort, et si elle intéresse suffisamment la clientéle de Cinétrain. Tout

déabord, en me b as a roitatiors durkiosue ge Gare #e Lyon, cetdosarxep |

budget approximatfc onsacr ® ~ | 6op®r ation, | ob6ali d®t er mi
gue Fraop®n soit rentabl e. Une fois ce seuil d
apercu des résultats que je devais obtenir. Par la suite, i | méa paru judicie

place une enquéte afin de voir dans quelle mesure cette opération intéresse les clients de
Cinétrain, de faire le point sur leurs préférences concernant les aspects pratiques, et surtout
de déterminer une cible a atteindre. J 6 a i adniingstrésl 6 e n q u °°t Mai ad 20 Mai
auprés de 100 clients Cinétrain et cela directement sur le kiosque de la Gare de Lyon, afin
de pouvoir procéder a une analyse cohérente par la suite.

Cf Annexe N°5
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- L6®lI aboration de | 6op®r ati on

Une f oi s tleremi oqnu®et,e j 6ai pu ¢ onstsedénarquaitu 6 un
des autres et semblait représenter des opportunités pour Cinétrain. Un client exceptionnel,
i nt ®r ess® par | Oloapi®reatde nl a t esnappaeu dldré @ochrhe®tree n t
la cible a atteindre, danslames ur e ou un des principaux object
découvrir Cinétrain et ainsi de développer une notoriété autour de la société (cf 2.1 La
définition des objectifs). Léensemble des processus sobest (o

cette cible soit la plus aisément captée.

Dans un premier temps, il a été avant tout question pour moi de réfléchir sur les

standar ds de |-Bdirgpde statder sornes quartitéssde popcorn et de la PLV

ad®quat e - adopt er. Pauu airssingouvolr ologni® ura apergunde la
fr®quentation ~ <cette p®riode de | 6ann®e, j e
| 6ann®e pr ®c®dent e 7 avar omehumme pre®iere estin@tion, fme s

suis également appuyé sur les résultats des mois précédent mon arrivée afin de tenir
compte de la continuité des résultats de 2005, légérement en baisse par rapport a ceux de

2004, etainsid 6 av oi r uriencahé&dnte.apol a

Ensuite, dans un aoes canmmencét aerecphescher lg¢s dddférentes
possibilités de commander du popcorn en petite quantité. Problématique évidente
pui squdapr s °tr e elasociée Sphere Prodaoctioa,cld plua imgodant
grossiste de Popcorn en France, j 6ai appris
travaillant dans des quantités aussi «infimes » (moins de 2 palettes a la livraison).
Cependant, | b6ai tout ef oi s @®Fradce Maopsornefaurnisseutr det i o n
| 6ensemble des cin®mas fran-ai s, dont | e g®r a
cette opération « Popcorn» Ay ant re-u un devi s de pdseréntdeg- s oc
vous avec son gérant afin de faire le point ensemble sur le type de popcorn, le support dans

lequel il sera vendu et le grammage par sachet.

Dans un méme t emps, et cela dans | e but doinfc
propos de cette opération « popcorn », i méa sembl ® i nt ®rdessant
partenariat s. Joai ai nsi rencontr® | a plupar

démarche consistait dans un premier temps pour moi a présenter Cinétrain et | opération
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Popcorn afin dans un deuxi me tempgdoedéesavel

®change de visibilit®. Cbdest ainsi g u Sepho@ a i p
gui di spose doune boutCeguearetnenparieat desdkegon.
conditions suivantes : Au cours de | a s eatieniainsg que pe@an®she n t
dur ®e, |l a directrice du magasin sbdéest engag®e

chacun des sacs remis a ses clients. En contrepartie, Cinetrain et moi-méme nous sommes
engageés a laisser dans chacune des sacoches remises aux clients un flyer promotionnel de

Sephora.

Enfin, i méa sembl ® int®ressant doéint ®gr e
de | a f°te du cin®ma. Cet ) cet i nstant gue
| ocati on d 6 u ntrefsupporh deccommuonecatianuAyant remarqué que Cinétrain

avait commandé une importante quantité de dvd du film a succés Narco, j 6ai d®
doéoi nt ®gr er guel ques visuels du film sur l e f
maison de production et l eur ait expliqu® | e principe
entretiens t® ®phoni ques, j 0 a ile ppductearlda film enc o n ¢

obtenant alors un droit déi mage sur 2 phot os

dernier. Un contrat a été signé a cette occasion.

Cf Annexe N° 6, 7 et 8

- La pr®sentation de | 6op®ration © la direc

Au début du mois de Juin, la direction de Cinétrain mo a@onvié a lui présenter
| 6op ®r popcorena ugc cour s duvowusnL Oroebndegcizt infioipo®t ait don
| 6ensemble des d®marches eff ec les ®@étsengerdr@s et ai s
surtout les objectifs a atteindre. C e t entretien sobest ®gal ement
directrice marketing et de la responsable du kiosque ous 6 est dal®F opu®r®at i on.
alors présenter le projetde | 6 o p ®r at idobnu n"e |pbraRisdeent a étrépondreRAo we r
| 6ensembl e de | eAutesne dercet entretiem,daadirectiomasalors approuveé le

| ancement td e nl Gd pdambéesonadcard dans la suite des démarches.

Cf Annexe N° 9
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- La finalisation de | 6op®rati on

Apr s avoir pr ®stendi®ndidop®rend olnbaccord de
proc®der ° l a finali sat i wmierteohps, el eh cgliaBoradidn iaven . D
Il 6i nf o gwelamadier det Ginétrain, il a fallu mettre en place les outils de PLV. Mon
travail sur ce projet consistait -~ met t afie en
que ce contenu soit ensuite traité p ar | 6i nfographiste. Di f f ®r

nécessaires, la mise en page devant respecter différents criteres « marketing »

(emplacement du logo Cinétrain, taille des visuel s, textes, ¢
finale valid ®e, j 6ai @®@ur @aldiosnatiron des flyers par |
au nombre de 1200.J 6 a i du ensui te molaistiquep eercettd RLV,Ic'éstr s p e C
adire de sa r®partition. Joai t 0 vd-visdldraagasin d r ¢
Sephoraen|l eur fournissant | a moiti® des flyers. L
®t ® mi se en place directement sur | 6agence

emplacements prévus a cet effet au niveau des guichets SNCF.

Cf Annexe N° 10

Dansunsecond t e mmscontrey 16 gérant deula société France Popcorn et
faire | e point avec |l ui sur | es bes ddnmessuitec c as
au premier contact effectué avec cette société, valider leur devis et ainsi finaliser la
commande de 520 sachets de 50g de Popcorn sucré. Cet t e ¢ o mesntasnideed 6udn e

étude sur la fagcon de rendre plus « communiquant » le support plastique du sachet de

Popcorn. Joai donc pens Offert papdinatraie > surdensachetipow ¢ o | |
ainsi pouvoir toucher le maximum de personnes possible en dehors du kiosque : | 6obj e
®t ait donc dbébabord de susciter l a curiosit® ¢

apporter un élément de réponse sur la provenance du Popcorn par le biais du sticker. Cette

démarche rentrait donc intégralementdans| 6 obj ecti f de d®vel opper

Cinétrain.Le sticker a alors ®t ® r®alis® ~ | 6ai de
la suite été validé par la directrice mar ket i ng. Joai par | a suite
demande de devis concernant | 6i mpression de ces stickers,

couts de cette opération, mais tout en restant sur un standard de qualité assez élevé. J 6 a i

alors retenu le devis de la société TCH Reéalisation et ai rencontré un commercial pour
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valider avec lui les pantbnes. J e me sui s de plus personnell en
des sachets.

Cf Annexe N° 11, 12,13, 14, 15 et 16

Enfin, je me suis aussirendu sur leterranaf in déeffectuer | e bri
| 6ensemble de | 6®qui pe travaiddaintaismugi |ree miis
service au personnel de | 6agence.

Cf Annexe N° 17 et 18
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2.2 La définition des objectifs

A)Lesobjectfsde | 6 0 p ®aspeotni»ro n ¢

Lors de la mise en place de cette opération marketing et commerciale, trois objectifs
ont prédominé et ont été essentiels :

T Cr®er | 6®v nement
T G®RNn®r er du Chli ffre dOoAffaire

1 Faire découvrir Cinétrain et développer une notoriété

Tout d dialb o rsdb,e s t aver® primordi al de me t
d6®v nemedhsestet sur | e caract re ®ph®m re d
enplacedelaPLVs 6 est ednfpeuavant®lancement de | 6op®r ati on,

dvertir sur l a client | e sur |l es dates de | 6¢

Ensuite, | e second fioahgerat doncf quaatitatid:t il@allad dlars d r e

générer le maximum d e chiffrsepeddant ailrae dur @eEn doers | 60

do®l aboration, | ob6ali al ors fix® c¢ommepaptagpatct i f
| 6ann®e pr®c®dente, objectif qui.a paru tr
Enfin, |l e troisi me object i fluidams uoeslagigue aop ®r

plus long terme. En effet, cette opération a eu aussi pour r6le de faire découvrir Cinétrain
aupr s clientele mxeeptionnelle et ainsi développer une notion de notoriété autour de

|l a soci ®t ®. Ainsi, | el ebsu tc |eisetn tdso nsca t di OPefpmminobusr adge
a revenir utiliser le service de location de Cinétrain par | 6i mage quéils aur
cadeau offert.

B ) Les objectifs définis par Cinétrain

Des le début de mon stage, les dirigeants de Cinétrain ont fortement insisté sur

| 6aspect qualitatif du travail " f dénmamhegde | |
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facon professionnelle et surtout étre un représentant de confiance de la société lors des
différents entretiensque j 6ai Aunsi ,g®réaur e dobderbons eohtacts i r
avec les différentes entreprises intervenues dans le cours de |opération et de défendre

const amment Cihérainmaapeges de des interlocuteurs

C ) Mes obijectifs personnels

Dans un premier temps, ] 0 a i axX® mes objectifs par rapp
| 61 DRAC. En e fogémtionnel enemarketirg ¢ avaitcainsi pour role de nous voir
mettre en application | densemble des connai ss
Ma tutrice de stage occupant | a fonction de directrice
b®&n®f i cier doéun solide appui tant eau niveau ¢

Ensuite, j 6ai eu comme principal objectif

mettre un important accent sur le c6té opérationnel, et sur le sens que ce mot
« opérationnel » représentait. Cela signifiait pour moi prendre en main la réalisation entiere
doune op@®peantaiomsi edans | 6i nt Emirduasbnt coi®acitse Gettgp r 0 C
démarche rentrait donc directement dans ma volonté de jouer un rdle actif et responsable au

sein de la société Cinétrain.

De plus, ce stage était synonyme pour moi d une réelle continuité suite au stage
déobservati on efrhagpemnia®anma®e cao @ ®tsu det devaitlaidsi MeR A C

permettre doéaffirmer mon potenti el " mener

Enfin, jdédavais pour objecti ésodéttqad®c anbvemit r®r
beaucoup, dans la mesure ou elle est en relation permanente avec le domaine Hi-Tech,

secteur que je privi évaueieerefonftionrdéle.ment , et qudel
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23 Les résultats dPempcbrhwpérati on «

S ib était apparu que les objectifs de cette opération semblaient plutét ambitieux et
optimistes ( + 20% de <chdadtfree dbat¢dtaioe que sur | a
précédente), | 6 ai alors attendu avec I mpatience | es
clients constatés par le personnel du kiosque.

Ainsi, concernant ce retour |, i est tout laplbpandes gibnsam§é r u
tres satisfaitsd dune tel |l e d®ma tesdderentseenles prdants, ces delniers
étant trés friands de Popcorn. Ainsi, il apparait clairement que ce retour positif correspond a
| objectif fixé de développer une notion de notoriété autour de Cinétrain. De plus, il est
primordi al doaxer cette satisfaction g®n®r al e
exceptionnel satisfait pourra par la suite revenir occasionnellement, en fonction du souvenir

qguoi l aura gard® de | 6op®rati on.

Voici le tableau récapitulatif et comparatif des objectifs annoncés et des résultats

constates :
Résultats Juin 2004 | Objectifs définis Résultats finaux
Semaine N-1

Chiffre sd 3327 3992 4061
(en €) +20% +22,1%

Nombre de 256 307 325
locations +19,9 % + 26,9 %

Apr s un d®part assez mitig® |l e premier |

un chiffre dbéaffaire et uthamtompude dtei Mm@ GEt | DM
résultat peut alors étre percu comme encourageant dans le sens ou Cinétrain envisage peut
étre dO ®t endt e distribution ©~ | 6ensemble de son

mise en place ayant été établie comme une opération « test ».

24



Partie 3

Le bilan

31 Rapport d étonnement

Au final et apr s pr s de trois mois doéi mm
Ayant bénéficié de la confiance totale de la direction générale au cours de mon projet tout
en profitant de lasolide exp®r i ence de ma tutrice de etag

étre trés formatrice et ce pour différentes raisons.

Tout déabor d, l e fait de b®n®f i cier daune
®t ® pour moi une ¢ hancennaissancesuwans ak dlemaimeiecshriout me <
de | es mettre en pratique de fa-on convi vi i

« Popcorn »

Ensuite, il est certain que la combinaison de mon autonomie et de cette notion
doop®rationnal entredv®@nd a& ape remexnntd@u ciur de | a
| 6l DRAC et surtout doéapprendre comment.Damsner
cesens, | 6ai aled £ wreait menetnt de |jouer u,requilal e a
favori s® clpeazi mbon | papgressive dbébun senti mer

Cinétrain.

De plus, les objectifs fixés des le début du stage par la société et par moi-méme ont
éte atteints et cette intégration dans le monde du travail se présente donc comme une

réussite tant pour moi sur le plan personnel que pour Cinétrain.

Enfin, | oaietlepmividgedbc®@vasliwenr dans une ®qui pe
atmosph re tr s convivial e edécoavartletmand®dupravailt u n i
de facon optimale. Ainsi, ce stage a bel et bien été pour moi une expérience trés

enrichissante dans tous les domaines.
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3.2 Recommandations

Au terme de ma mission et de ma découverte de la société Cinétrain, j O6pa prendre
en note un certain nombre de recommandations générales, destinées a favoriser son

expansion sur le long terme.

Tout déabor d, i sembl e que effectié amtaun deule de
societésoit 7 | 6heur e act u.ekh éffet, sules budgets bétessaies antea | e u

diffusion de spots radio et télévisé atteignent tres vite des sommes énormes, Cinétrain doit

contourner cet obstacle en mettant | 6accent ¢
Visibilit® que | oai p u Saephotamecouesrde mon apérationabne ¢ |
parall | e 7 ainabors égalsnent travaillé sudun projet de partenariat avec la

société ACN, qui gere la mise en place et le lancement de la comédie musicale Le Roi
Soleil, actuellement en préparation et qui suscite déja un vif intérét médiatique. Aprés un

rendez-vous organisé entre un gérant de Cinétrain et un producteur du spectacle, la

r®daction du contrat l i ant | es Beure actuellegten s e s
rai son de | a fin degmsurementfinaisegsans md ppéaehde.ai r e s e
Ensuite, s i | es r®sul tats e n g Popcbm ® se spnd monttéd o p ® |

satisfaisants et encourageants, il pourrait étre intéressant pour Cinétrain d 6es s ayer
pousser plus loin le concept de test et pourquoi pas proposer systématiquement du Popcorn

dans ses agences, voir de proposer un pack incluant un sachet. Cette possibilité a été
envisagée par la directrice marketing et pourrait devenir | 6obj

approfondie par la suite.

Par la suite, il conviendra pour la société de poursuivre ses démarches dans la
recherche de nouveaux partenaires afin de d®v
(Cinéroad, Cinésky, Cinésea), un travail permanent qui aura alors pour but de démultiplier

les lieux de location Cinétrain.
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