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VEREME

Nous aimerions que tu nous parles du role du Behaviour
expert group et de 'etude qualitative a laquelle tu as travaillé
(article de Lovatt joint). Notre difficultée, c’est passer de la
modélisation des risques qui est faite a des
recommandations comprehensibles et acceptables pour la
population. Comment organiser la stratégie de
communication sur le sujet de I'alcool dont les guidelines ne
sont qu’un des éléements ?

Mes ressources

|.Participation dans le processus britannique (NB comme
sociologue)

ll.Recherche: Lovatt et al, et aussi la mise a I'épreuve nos
reperes avec le public

lll.Mon travail en social marketing
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La Recherche

Les deux etudes démontrent qu’il faut comprendre
et respecter le public auquel vous vous adressez

Il décidera s’il veulent vous écouter ou pas

Il ne vous écoutera pas si les reperes

+ sont difficile de comprendre ou d’utiliser

« sont condescendant

« sont tres different de leur propre consommation

Donc, il faut que les repéres soient construire en
pensant du public



La Recherche

Et les opinions du public britannique concernant I'alcool?

e je connais il y a des problemes avec I'alcool mais c'est
a moi de décider!

I'alcool a beaucoup de biens

c’est plus un question de priorité dans la vie, qu’'une
souci de sa santé

je pense dans I'immédiat plutét qu’a long terme
plus je bois, moins jaime vos reperes!



La Recherche

Eh bien, ils maitrisent leur consommation d’alcool, mais
pas comme les experts préfereraient qu’ils le fassent

Cet phenomene s’appelle ‘popular epidemiology’
Il faut I'équilibrer avec la science si on veut que le public
Vous écoute

scientific popular
evidence epidemiolog

equilibre
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Marketing les reperes

Marketers comprennent leurs clients

En UK, pour nos nouveaux reperes, nous considerions
trois types de client:

— Les médias

— Les services de sante

— Le public
Les medias
Difficile: la presse populaire n’aime pas le ‘nanny state’
I'état hyperprotecteur (les politiques qui se mélent de nos
vies privées)
La derniere fois: « finger in the air » - conjectural
Cette fois: scientifique et liberateur (empowering)




Marketing les reperes

Les services de sante

La science

Dans lI'interét du public

Le Public

Augmenter la puissance du public (empowerment)

Les citoyens ont le droit a connaitre les dangers d’alcool
afin de faire des bons décisions concernant leur
consommation.

Maintenant nous connaissons plus des dangers,
particulierement concernant cancer

C’est pas seulement le prerogative du gouvernement,
mais son devoir de fournir cette information




Marketing les reperes

e concurrence: I'industrie d’alcool
Attention !

Tres puissant

Avec son marketing, il parle beaucoup de les bénéfices
d’alcool — c’est important que le public entende l'autre
cote

Transparence et indéependance
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Social marketing et alcool

Encore une fois: comprendre vos clients
Les rechercher pour decouvrir:

* |eur connaissance, leur attitudes et leur
comportement a I'egard d’alcool

« La type d’intervention qui est necessaire
Développez les objectives

Développez les messages a I'egard de ces apercus et
objectives

Tester ces messages afin de choisir le plus effectif

La science est certainement importante, mais ce n’est
pas la seule chose a considérer



Social marketing et alcool

En outre:
Pas seulement des messages:

 Les alternatives d’alcool, autre formes de
divertissements particulierement pour les jeunes

* Les services
 Pensez a long terme
* Encore une fois pensez de concurrence:

— Critical marketing campaigns - determinants
commerciaux de la santé

— regulation de l'industrie (prix, pack, magasins, Loi
Evin etc)



merci pour votre attention



