
 

 

L’orientation stratégique «  tirer  » vos clients cibles vers votre 
proposition de valeur consiste à construire des messages de 
communication marketing en prenant comme point de départ les 
aspirations de vos clients cibles, les problèmes qu’ils rencontrent, les 
bénéfices qu’ils recherchent. 


Exemple :


Vous travaillez très fort et vous manquez de temps… nous avons une 
solution pour vous. Recevez Cook it à la maison, et oubliez les défis reliés 
à l’alimentation (planification, préparation, gaspillage et, etc.). Grâce à 
Cook it vous pourrez utiliser votre temps pour faire ce que vous aimez 
vraiment !


Manuel de gestion-réflexion / Christian Latour

2 — Communiquer en « tirant » vos clients cibles vers votre proposition de valeur  

https://www.hrimag.com/Manuel-de-gestion-reflexion-du-parfait-restaurateur
https://www.hrimag.com/Chez-cafe-chocolat-et-cie
https://www.hrimag.com/Les-aspirations-des-clients
https://www.hrimag.com/Les-aspirations-des-clients
https://www.hrimag.com/Problemes-des-clients
https://www.hrimag.com/Les-benefices-recherches-par-les-clients
https://www.hrimag.com/Les-benefices-recherches-par-les-clients
https://www.hrimag.com/Le-temps
https://www.hrimag.com/Manuel-de-gestion-reflexion-du-parfait-restaurateur
https://www.hrimag.com/Le-contenu-de-votre-message-les-strategies-pousser-ou-tirer
https://isarta.com/infos/une-identite-visuelle-revisitee-et-une-nouvelle-campagne-publicitaire-pour-cook-it/?fbclid=IwAR2Fz4PhYXtGTI4BchxPW54WYENqbC1V57xiL94dC3PLqQfQzyEnAVKDkHM

