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Des grosses pointures aux
nouveaux-nés du secteur,
les agences de communi-
cation étaient en pleine
exhibition de leurs poten-
tiels dernièrement. En ligne
de mire de cette grand-
messe: tendre la perche
aux start-up au portefeuille
souvent moyen, voire vide,
pour leur montrer l'impact
positif de la communica-
tion sur leur chiffre d'af-
faires. Une opération de
séduction qui tranche un
peu avec l'approche habi-
tuelle. 
Retour sur un salon dédié à
la communication qui
n'aura pas su... communi-
quer.

UN salon de la communica-tion qui communique ap-proximativement. C'estl'un des reproches que l'onpourrait faire à l'agenceAtace, qui organisait cettepremière rencontre desprofessionnels de la publi-cité et de la communica-tion. Certes, sespartenaires, tels Emcom,ont fait usage de leursécrans placés dans deslieux stratégiques de laville pour rendre visible

cette rencontre, et,quelques médias audiovi-suels ont couvert l'événe-ment. Mais, bien difficile detrouver une trace de cepremier rendez-vous, surla toile par exemple. Dumoins dans le compte-rendu d'un événement quiaurait dû attirer les projec-teurs. Mais, du 19 au 20mai dernier, le hall de laChambre de commerceétait encombré d'affichesde ces agences, passéesmaîtres dans l'art de fabri-quer le succès des entre-prises à travers unecommunication bien stra-tégique. Koridor, spécialiste desstratégies de communica-tion, de la communicationinstitutionnelle ainsi quede la conception de chartegraphique et, plus récem-ment, de la E-reputation,affiche avec autorité sestons orange et noir. Sousl'escalier et, face à l'entrée,on ne pouvait le manquer.Une position tout aussistratégique, pour bien semontrer aux potentielsclients. D'ailleurs ne di-sent-ils pas là-bas : ''Nous
réalisons vos rêves'' ? En-tendu ici les plus petitscomme les plus grands. Il était donc question pourKoridor de capter, avec destarifs préférentiels, lesPME et PMI. « Qui dit PME

dit pas de moyens. Com-
ment faire en sorte que
quelqu'un qui n'a pas beau-
coup de moyens se fasse
connaître ?»  RolandBayonne, responsablemarketing de la boîte, sepose la question et y ré-pond en même temps: «
Tout se joue au niveau des
tarifs», affirme-t-il. Soute-nant que les agences et lesPME trouvent le moyen,aujourd'hui, de travaillerensemble. « Car, notre am-
bition est de répondre à la
question de savoir comment
participer à l'éclosion d'une
PME ? Un travail mutuel
peut y aider. Et communi-
quer est très important»,avance-t-il encore. Ses attentes étaient doncnombreuses. « Peu importe

la notoriété, on n'est jamais
assez connu. Se constituer
un portefeuille clientèle
plus large est toujours une
aubaine», explique encoreRoland Bayonne. Au-delàd'investir des halls d'im-meuble lors de salon decommunication, Koridorgarde une présence per-manente sur sa page Face-book et ailleurs surinternet, sur les plate-formes les plus visitées. Aux côtés de celle-ci qui re-vendique une certaine no-toriété, il y avait aussi lesderniers-nés du secteur.Innovate Touch, arrivédans les régies publici-taires en janvier dernier,était de la partie. Spécia-liste de la communicationde proximité, la jeune Star-

tup était elle aussi au ren-dez-vous du 1er salon de lacommunication et de la pu-blicité, pour montrer sessolutions aux annonceurs. 
« Vous avez peut-être déjà
vu nos écrans dans les taxis
? C'est cela notre spécialité.
On a une approche client
différente. On se base sur
notre réseau de communi-
cation avec nos parcs
d'écrans installés dans nos
taxis, une centaine, avec les-
quels, nous avons signé un
partenariat», relate EraldyMaganga Moussadji, le chefde projet. Les attentesétaient ici aussi nom-breuses. Ont-elles été satis-faites ? Eraldy MagangaMoussadji ne nous le dirahélas pas. 
AMBITIONS• Emcom, quicompte un important ré-seau d'écrans dispersésdans des endroits straté-giques de la capitale, étaitaussi présent. L'agence de2 ans d'âge, qui offre dessupports publicitaires surécrans Led justement, sesera fait remarquer parson exposition avec sesmini-téléviseurs. Elle aégalement assisté auxconférences-débats qui ontémaillé la rencontre."Comment choisir une
agence de communication'',''Les pistes et solutions pour
une communication marke-

ting efficace'', ''Les finance-
ments des PME'', étaientnotamment les thèmesabordés, avec les mêmesambitions que les autresparticipants à ce rendez-vous : « Être connu et faire
connaître nos services des
PME», a fait savoir JoannMalongo, le manager géné-ral de la boîte. Sodepsis, spécialiste de lacommunication digitale,n'était pas en reste. « Il est
important pour les entre-
prises qui font dans la com-
munication de se faire
connaître, et pour celles qui
y sont déjà de se faire mieux
connaître. C'est important
pour nous de nous faire
connaître, de vulgariser au-
près des entreprises et du
public ce qu'est la commu-
nication digitale, afin que
les uns et les autres soient
imprégnés de l'importance
du numérique, d'internet.
On est donc là aussi pour un
rôle pédagogique car, avant
de vendre un produit ou es-
pérer avoir un client, il fau-
drait qu'il soit imprégné de
ce que sont nos services», aargumenté Warel Ella,agent commercial de So-depsis. Le rendez-vous pourraitdevenir annuel. BéatriceNzang, responsable del'agence Atace l'espère. Ga-geons que son vœu ne soitpoint pieux. 

Salon de la communication et de la publicité : capter les PME et PMI
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Les spécialistes de la publicité par écrans Led et de
la communication stratégique comme Koridor

étaient présents à ce rendez-vous.
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