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Etude de marché 

  Stratégie relationnelle Krups 

  Concurrent direct : Philips 

  Tendance au marché culinaire 

  Marketing social et « Brand Content » 



SWOT 

FORCES FAIBLESSES 

• Forte notoriété 
• Contenu de qualité 
• Base de donnée qualitative 
• Newsletter personnalisée 

• Manque de dynamisme du Club Conso 
• Pas de conversation avec les clients 
• Présence limitée sur les médias sociaux 

OPPORTUNITES MENACES 

• Web Social 
• Brand Content 
• Tendance du « manger sain » 
• Web mobile 

• Philips et sa stratégie web élaborée 
• Marques plus « jeunes » sur Internet 



Problème à résoudre 

Comment développer un programme relationnel Krups sur 
le long terme sans nuire au positionnement Haut de 

Gamme de la marque ? 



Cibles et Objectifs 

Clients acquis Prospects 

  CSP ++ 
  30 – 60 ans 

 Fidéliser la clientèle acquise 
en leur proposant un Club 
Consommateur à la hauteur 
de leurs attentes ! 

  CSP + 
  20 – 50 ans 

 Recruter de nouveaux 
prospects en étant créant la 
surprise en favorisant 
l’expérience utilisateur ! 

 Accroître les ventes en provoquant le désir du consommateur 



Stratégie  
NOM  

« Club privilège Krups» 

POSITIONNEMENT 

« une relation privilégiée » 
« le goût pour l’innovation » 

« des experts à votre service » 

PROMESSE 

Krups, l’excellence à la portée de tous… 



Refonte du Club Consommateur Krups 



Nouvelle arborescence 



Nouvelle Page d’accueil 



Mini site espace « Cuisine Virtuel » 

 Système de surbrillance pour connaître la nature du 
produit 

 Object cliquable pour accéder à une présentation et 
acheter 



Exemple avec Darty 



Jeu concours « Jeunes talents » 

 Publicité mettant en avant l’originalité d’un produit Krups 

 Vote des Internautes via un mini-site dédié 

 Un Jury de professionnels décide de la moitié de la note 

 Diffusion de la publicité gagnante sur Krups.fr  

 Buzz sur les Médias sociaux (Youtube, Facebook, Twitter…) 



Stratégie sur les Médias sociaux 

Facebook  

 Page fan & Page blog VIP 
 Présence maîtrisée 
 Comunnity management discret 

Twitter 
 Relai d’informations 



Mise en ligne site mobile 

  8,3 % des 55 millions d'abonnés français 
surfent sur Internet à partir de leur 
mobile, selon une étude réalisée par 
l'institut GfK.  

  Progression des ventes d’Iphone 
spectaculaire et autres SmartPhones à 
prix plus abordables en progression. 



Application Iphone 

  Réservé aux membres du Club 

  Système de Géocalisation et 
points bonus à la clef 

  Recherche de produits multi-
critères 

  Accès à son espace personnel 



Co-création bloggeurs 

 Seeding et invitation mystère auprès de 20 bloggeurs 
influents High-Tech 

 Collaboration durant 6 mois avec la marque pour réaliser 
un nouveau produit innovant 

 2 rendez-vous individuels, 3 en petits groupe et un 
brainstorming final 

 Mise en avant discours bloggeurs sur un Web Tv dédiée 



Rétroplanning 


