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E6 – Projet et pratique de la communication 

 

 

S.1.3.1. Elaboration de messages. 

C14.1. Participer à l’élaboration du message. 
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I. Brief créatif. 

 
A. Présentation générale de l’entreprise. 

Identité de l’entreprise : Love & Life Events 

Entreprise créée en 2018 par Aurélie Vandemoortele, récompensée Wedding Expert et 
Wedding Officiant et intervenant dans le secteur du Nord et du Pas de Calais. 

Prestations de l’entreprise :  

• Mariages / demande de mariage. 

• Cérémonies laïques. 

• Enterrement de vie de jeune fille / garçon. 

• Baby shower. 

• Baptêmes. 

Valeurs de l’entreprise :  

• Contribuer et participer à la création et l’organisation de vos jours heureux. 

• Cerner les envies des clients, gérer leur stress et proposer des idées créatives. 
 

B. Cibles, motivations et freins. 

Cibles : Motivations : Freins : 

Cible principale : Les 
futurs mariés 
souhaitant une 
wedding planner pour 
l’organisation de leur 
mariage. 

Cœur de cible : Les 
futurs mariés 
souhaitant une 
wedding planner dans 
le secteur du Nord et 
du Pas-de-Calais. 

• Présence au salon de la 
professionnelle. 

• Visuel d’une cérémonie 
laïque (Décorations, 
compositions florales et 
mobilier) étant un 
élément accrocheur pour 
la cible. 

•  Sujet dans l’air du temps 
vers lequel se tournent 
de plus en plus les futurs 
mariés. 

•  Moins de 
déplacements des 
futurs mariés aux 
salons car ils réalisent 
leurs recherches de 
prestataires sur 
internet. 

• Beaucoup de prennent 
pas de wedding planner 
à leur mariage par 
manque de budget. 

Cible secondaire : Les 
divers prestataires 

• Possibilité de tisser des 
liens et de nouer des 
partenariats avec divers 
prestataires. 

• Il faut se démarquer 
des concurrents afin 
que les prospects se 
dirigent vers notre 
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présents au salon du 
mariage. 

• Permet d’analyser la 
concurrence et de 
découvrir les nouvelles 
évolutions et besoins du 
marché. 

stand plutôt que celui 
des autres. 

Cible relais : Les 
médias tels que la 
radio et la presse 
écrite (Voix du nord 
par exemple) 

• Événement de grande 
ampleur qui accueille 
plus de 4000 visiteurs.  

• Sujet moins 
important  que d’autres 
sujets d’actualité du 
moment. 

 

C. Objet du brief créatif. 

Problématique : Comment inciter les futurs mariés à choisir une wedding planner , alors que 
les moyens financiers sont parfois peu élevés, que les cérémonies laïques n’incluent pas les 
croyances religieuses et que la plupart des individus souhaitent organiser leur mariage eux-
mêmes ? 

Objectifs de communication : 

Cognitifs : Affectifs : Conatifs : 

• Rencontrer de nouveau 
prospects ( 4 200 
visiteurs s’y rendent ) 

 
• Accroître son image de 

marque et sa notoriété : 
Apporter de la visibilité 
à l’entreprise 

 
• Se faire connaître des 

prestataires ( les 
connaître par la même 
occasion ) 

 
• Voir les entreprises 

concurrentes 

• Montrer l'intérêt de 
l’activité de l’entreprise 
aux prospects 

 
• Afin de faire susciter le 

besoin de faire appel à 
une wedding planner ou 
officiante de cérémonie  

 
• Présenter de nouveaux 

services ou produits  
 

• Montrer que 
l’entreprise accorde une 
grande importance aux 
besoins de ses clients. 

  

• Transformer un 
maximum de prospects 
en clients à travers des 
prises de RDV ( - 10 % 
sur le salon)  

 
• Créer des partenariats 

avec des prestataires ( 
coiffure / esthétique, 
DJ, fleuristes...) :  

 
• Créer des relation / 

Liens: 
 

• Clients / fournisseurs 
• Partenaires/ 

Commerciaux   

La promesse : Tous les clients satisfaits des prestations de Love & Life Events ! 

La preuve : Affiche commentaire clients permettant de vous montrer les avis des clients et 
leur satisfaction d’avoir confié leur mariage à l’entreprise Love & Life Events. 
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Les moyens de communication : 

Brochure : À distribuer aux visiteurs du salon afin de les informer sur les prestations de 
l’entreprise, les prix et les réseaux sociaux afin qu’ils puissent faire leurs recherches sur les 
mariages réalisés en amont. (Total de 300 brochures pour l’impression). 

Affiche : Une affiche incluant les commentaires clients des réseaux sociaux permettant de 
développer l’image de l’entreprise et de montrer que les avis sont positifs et valorisant. Enfin, 
cette affiche permet de mettre en confiance les futurs mariés.  

Catalogue produit : Visant à informer les potentiels clients des diverses décorations 
disponibles en location pour leur mariage.  

Devis location/achat : Permettant d’argumenter la prospection et de montrer que le choix de 
la location est bien plus abordable que d’acheter les décorations. 

 

D. Contraintes juridiques, budgétaires, graphiques. 

 

Contraintes juridiques : 

 

Pour la brochure : Mention « Ne pas jeter sur la voie publique » , elle n’était pas 

insérée et nous avons dû la rajouter avant le salon en vertu de l’article L.541-10-1 du 

Code de l’environnement. Cette mention n’est pas obligatoire pour tous les 

documents, mais nous étions concernés car nous les avons distribué à titre gratuit à 

destination des utilisateurs finaux lors du salon du mariage. 

 

Concernant le devis location/achat , nous avons fait des recherches sur de nombreuses 

entreprises pour réaliser un tableau comparatif des offres. Nous n’avons pas eu le droit 

d’insérer le nom des entreprises et de réaliser un message dénigrant une autre 

entreprise ou l’un de ses produits, et un message utilisant sans autorisation la marque 

d’un tiers. 

 

 

Contraintes budgétaires : 

 

Le budget ne doit pas dépasser 2500 euros pour tous les supports de communication. 

 

Contraintes graphiques :  

 

- Logo de l’entreprise difficile à pixeliser. 

- Code couleur à respecter :  

285-185-195 

219-108-136 



6 
 

202-65-111 

137-141-144 

62-72-73 

197-154-24 
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II. Affiche. 
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III. Justification des choix créatifs de l’affiche. 

L’objectif principal de notre affiche est de montrer aux potentiels clients que les mariés ayant 
déjà choisi les prestations de l’entreprise ont été satisfaits. 

Nous souhaitons montrer le fait qu’il n’y a eu que des avis positifs auprès d’Aurélie pour les 
divers mariages qu’elle a réalisé en amont. 

Nous avons choisi d’opter sur les commentaires clients avec notre tutrice, puisqu’il s’agit de 
vrai preuves, contrairement à une affiche ou l’entreprise se valoriserait d’elle-même avec un 
slogan ou encore de simples visuels. Il y a donc des arguments concrets permettant de mettre 
en confiance les prospects. 

De plus, cette affiche touche l’originalité et s’avère être un avantage concurrentiel. 

Nous avons donc pris la décision de mettre notre affiche avec les commentaires clients dans 
le book photo. Il s’agissait ici d’une décision stratégique de façon à ne pas brusquer les futurs 
mariés, et à ce qu’ils puissent le voir d’eux-mêmes.  

La réaction des prospects s’est avérée très positive quant à l’affiche concernant les 
commentaires clients. Ils ont pris le temps de la visualiser, de lire les commentaires, et nous 
les avons sentis davantage en confiance. 

Concernant les choix créatifs : 

- Nous avons respecté la charte graphique de l’entreprise pour le visuel de 

l’affiche. 

- Les couleurs sont majoritairement le rose et le blanc, rappelant la pureté, la 

douceur et l’amour. 

- Le logo a été inséré afin de rappeler l’annonceur. 

- Les contacts ont également été rappelés afin que les prospects puissent 

disposer des informations générales de l’entreprise pour toute question au 

préalable. 

- Nous avons ajouté les notes des clients concernant l’entreprise sur Facebook, 

ZanKyou, google et mariage.net qui sont les sites les plus connus, et où 

l’entreprise dispose de 5 étoiles sur 5 selon l’avis de plusieurs clients, ce qui est 

très valorisant. 

- Les commentaires des clients ont été insérés sur l’affiche, avec leurs prénoms 

et leur date de mariage. Cependant, nous n’avons pas inséré les noms de 

famille, ni aucune photographie afin de respecter l’identité, la vie privée et le 

droit à l’image de ces personnes. 

Logiciel utilisé : Photoshop (format A5, 148 x 210 mm). Ce format est adéquat pour une 

affiche et se révèle être confortable pour insérer beaucoup de contenu. Nous avons opté pour 

Photoshop qui est le logiciel le plus adéquat pour superposer de nombreux visuels en 

effectuant un travail de découpe tout en ayant un rendu professionnel et design sur le plan 

graphique. 
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IV. Brochure 
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V.  Justification des choix créatifs de la brochure.  

Notre tutrice ayant déjà participé au salon du mariage l’année précédente, nous avons trouvé 
judicieux de réaliser une nouvelle brochure afin de montrer que l’entreprise innove et 
développe sa créativité. 

Nous avons repris les couleurs et la typographie de l’ancienne brochure étant donné qu’elles 
sont à l’image de l’entreprise et sont les mêmes pour chaque outil de communication. Nous 
avons également gardé le même format.  

Nous souhaitions réaliser un flyer, mais nous avons opté pour une brochure contenant 4 pages 
car nous avions besoin d’espace afin d’expliquer les prestations proposées par l’entreprise. 

Cependant, nous avons changé les visuels et avons laissé parler notre créativité. Notre choix 
s’est porté sur des visuels assez différents de la brochure précédente, mais en adéquation 
avec l’activité de l’entreprise. 

Notre brochure dispose donc : 

Pour les visuels : 

• D’un cadre en or → rappelant la couleur des alliances avec un effet original et 
professionnel. 

• De petits cœurs en or → rappelant le mariage, l’amour et l’union. 
• Du logo de l’entreprise →  rappel de l’annonceur. 
• Des deux certifications dont dispose l’entreprise → (Wedding planner & Wedding 

Officiant) permettant de rappeler le professionnalisme et les compétences de Mme 
Vandemoortele. 

Pour les textes : 

• Des prestations de l’entreprise → Une partie pour les formules wedding planner et 
une partie concernant les cérémonies laïques, pour s’adapter à tout type de clientèle. 

• Des tarifs → Pour que les prospects sachent directement si les prestations 
correspondent à leur budget. 

• De toutes les informations concernant les prestations → Afin de connaître la 
prestation choisie dans sa globalité. 

• Des réseaux sociaux, du site internet, de l’email de l’entreprise et du numéro de 
téléphone → Pour que les prospects puissent visualiser les mariages passés, connaître 
les inspirations de l’entreprise ou encore contacter l’entreprise dans le cadre 
d’informations complémentaires ou pour une prise de rendez-vous. 

Logiciel utilisé : Canva. Nous avons opté pour un format A3, permettant un confort optimal 
de lecture et une bonne lisibilité. Concernant le logiciel, nous avions déjà réfléchi en amont 
aux visuels et il n’y a pas eu de retouche ou de modifications à réaliser, nous avons donc opté 
pour le logiciel Canva, qui nous a permis un reliage simple et rapide des pages, un format 
adéquat, et un téléchargement rapide du fichier. 
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VI. Devis location/achat. 
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VII. Justification des choix créatifs du devis location/achat. 

 

Après une certaine réflexion avec notre tutrice, nous avons réalisé un devis location / achat 
pour le salon du mariage. 

Les objectifs principaux étant de : 

• Montrer l’importance de la location et prouver aux futurs mariés que louer est bien 
plus avantageux économiquement que d’acheter. 

• Par la même occasion, de montrer les différentes décorations que Love & Life Events 
propose en location à ses clients. 

Nous avons en amont réalisé de nombreuses recherches et nous avons comparé les différents 
sites qui proposaient des ventes de décoration de mariage. 

L’objectif n’étant pas de prendre l’objet le plus cher du marché et de faire croire aux mariés 
que louer était plus avantageux. Nous souhaitions être honnêtes et trouver l’objet le moins 
cher du marché pour le comparer avec celui de l’entreprise.  

Ces recherches ont également été avantageuses pour l’entreprise car elles lui ont permis de 
voir que certains prix concernant l’achat étaient identiques à la location ou quelquefois moins 
chères. 

Les clients ont apprécié le fait que des preuves soient à l’appui, et certains futurs mariés 
souhaitant acheter des décorations de mariage ont remis en question leur décision. 

Nous avons donc fait le bon choix de réaliser ce devis car il s’est avéré être un argument de 
vente et un avantage concurrentiel. 

Choix du format : Il a été réalisé sous forme de tableau afin que les informations soient les 
plus claires possibles et que les prospects ne doivent pas passer trop de temps afin d’assimiler 
l’information. 

Couleurs choisies : Rose, blanc et jaune-orange majoritairement, en cohérence avec la charte 
graphique de l’entreprise, rappelant la pureté, les alliances, l’union, l’amour. 

Logiciel utilisé : Google Sheets. Ce logiciel nous a permis de créer des feuilles de calculs pour 
réaliser un devis comparatif concernant la location et l’achat de décorations. Il est facile 
d’utilisation et nous a permis un calcul rapide du prix total TTC pour chaque option. 
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VIII. Catalogue produit. 

 

Exemples de pages du catalogue produit : 
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IX. Justification des choix créatifs du catalogue. 

 

Notre tutrice n’ayant pas de catalogue produit à disposition, nous avons trouvé intéressant de 
le réaliser pour le salon du mariage. Elles recevaient en amont de nombreuses questions et 
devait généralement décrire les décorations, ce qui était assez compliqué. 

Nous avons donc en amont réalisé une séance photo au box des produits de Love & Life Events 
disponibles en location afin de : 

• Pouvoir présenter les produits disponibles en location. 

• Avoir un support de communication nous permettant d’appuyer notre argumentation. 

• Montrer les visuels aux prospects pour leur donner davantage envie de louer. 

• Qu’ils connaissent la quantité disponible en location. 

Ce support de communication a d’ailleurs été apprécié des prospects, car grâce aux visuels 
des produits ils étaient davantage en confiance et pouvaient se faire une image de leur 
décoration de mariage. 

Logiciel utilisé : Publisher, qui est un logiciel efficace et qui dispose d’un modèle prédéfini 
pour réaliser les catalogues produits. Nous avons donc eu la possibilité de réaliser facilement 
et rapidement le catalogue en y insérant nos visuels (photographies des décorations de 
mariage réalisées en amont), nos couleurs, notre texte et notre design. 

Photographies : Les photographies utilisées ont été réalisées en amont par nous-mêmes au 
box de l’entreprise, leur utilisation est donc sécurisée et elles proviennent de l’entreprise 
uniquement. 

Couleurs : Les photographies étant déjà très attrayantes, nous avons décidé de ne pas trop 
surcharger le catalogue produit, nous avons donc rappelé la couleur rose que l’entreprise 
utilise majoritairement sur ses supports, ainsi que le noir. 
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X. Faisabilité juridique. 

 

Droit d’auteur et droit à l’image : 

 
Affiche : Concernant l’affiche commentaire client, nous avons inséré les avis des 

clients ainsi que leurs prénoms et leur date de mariage. Cependant, nous n’avons 

inséré aucune photographie de leur mariage et nous n’avons pas mis leur nom de 

famille afin de respecter leur droit à l’image ainsi que leur vie privée. 

Le peu d’informations que nous avons inséré sont des informations publiques, que 

les clients ont souhaité partager sur le Facebook de l’entreprise et sur d’autres sites 

comme mariage.net par exemple, ce ne sont donc pas des informations privées et 

confidentielles. De plus, les couples ont accordé à l’entreprise de partager leurs 

prénoms et leur date de mariage, ainsi que leur avis, car, étant très satisfaits par 

les prestations de l’entreprise, ils ont souhaité la recommander aux autres 

potentiels clients. 

 

Brochure : Pour la brochure, nous avons repris les éléments textuels de l’ancienne 

brochure de l’entreprise, mais nous avons changé les visuels. Nous avons pris des 

visuels libres de droits sur le site internet « Pixabay ». Nous nous sommes 

renseignées sur les conditions d’utilisation et sur les droits d’auteur de chaque 

image. 

 

Devis location / achat : Pour le devis location/achat, nous avons réalisé en amont 

de la création du support diverses recherches d’entreprises susceptibles de vendre 

les mêmes produits que Love & Life Events propose en location. Nous avons 

ensuite réalisé un tableau comparatif des offres. Afin de respecter les droits 

d’auteurs, nous n’avons pas inséré les sites internet des entreprises qui vendent 

les produits. Nous avons juste inséré la tranche de prix pour l’achat, afin de 

montrer que la location vaut davantage le coût. Il ne s’agit ici pas d’un document 

officiel mais juste d’un support permettant de rassurer les clients et des les aider 

dans leur choix. 

 

Catalogue produit : Pour la réalisation du catalogue produit, nous avons effectué 

une séance photo au box de l’entreprise, pour prendre en photographie les 

différents produits proposés en location par l’entreprise. Aucun individu ne figure 

sur ces photographies, et tous les objets appartiennent à l’entreprise. Ici, les droits 

d’auteurs et droits à l’image ne sont pas concernés. 


