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Champ d’expérience
de l’émetteur

Champ d’expérience
du récepteur

 ACTION / RÉTROACTION

CODE DÉCODE

LE MODÈLE INTERACTIF DE LA COMMUNICATION MARKETING

BRUIT

MANUEL DE GESTION-RÉFLEXION / CHRISTIAN LATOUR

CANAUX

INTERFÉRENCES INTERFÉRENCES

Se faire connaître
Se faire comprendre

Faire savoir qu’on est sympathique

Susciter / Impulser le désir

Faire passer à l’action

Faire revenir

Provoquer  
le bouche à oreilles positifs

Manuel de gestion-réflexion / Christian Latour

Sécurité

Augmenter la demande moyenne 
par acheteur (Dm/A)

Augmenter le bénéfice 
moyen par acheteur (Bm/A)

Le consommateur 
doit premièrement 

se sentir en 
sécurité… pour 

cela : il doit vous 
connaître, vous 
comprendre et 

vous trouver 
sympathique.

Produire / Distribuer du contenu

Entité économique
(Émetteur - Récepteur) CANAUX

https://www.hrimag.com/LA-COMMUNICATION-MARKETING-un-processus-comprenant-9-constituants
https://www.hrimag.com/Manuel-de-gestion-reflexion-du-restaurateur
https://www.hrimag.com/Les-9-intentions-gigognes-de-la-communication-marketing-integree

