NORIA appartements

un projet de Groupe Kevlar

Montréal — Arrondissement St-Laurent

Paradigme

stratégies




Notre mandat

Amener les

clients potentiels »
considerer votre projet.

o - -



Presenter Notes
Presentation Notes
Notre mandat n’est pas de vendre votre projet à des clients potentiels 
mais bien d’amener les clients potentiels à considérer votre projet.
La nuance peu sembler subtil mais elle est très importante.


Notre objectif

80%

Taux d’occupation

a la livraison du projet.

|


Presenter Notes
Presentation Notes
Notre objectif est d’atteindre un taux d’occupation 
de 75% à 85% à la livraison
Naturellement, il y a des conditions pour atteindre cette objectif.


Quelques-uns de nos projets
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Presenter Notes
Presentation Notes
Voici quelques-uns des projets que nous avons eu la chance d’accompagner. Actuellement, nous avons des projets à Québec, Montréal et Gatineau.




Presenter Notes
Presentation Notes
Aujourd’hui, nous vous parlerons du projet Noria.
Parce que c’est un projet que nous avons accompagné du début à la fin
Mais également, parce que Madame Renée-Claude L’écuyer, Directrice ventes & marketing du Groupe Kevlar a bien aimablement accepté de partager son expérience avec vous.


NORIA appartements

Phase 1
184 unités

Construction
Novembre 2020 a Juin 2022

Mise en marché

15 mois
Mai 2021 - Ao(t 2022

Taux d’'occupation

« Quverturejuet2022, 79 %

® Septembre 2022, 88 0/0

e ilet2023 95 %



Presenter Notes
Presentation Notes
Paradigme = Disponibilité, efficacité, rentabilité

Noria appartement est un projet de 4 bâtiments livré en deux phases.
La phase 1, de 184 unités et de deux bâtiments, a été livré en juillet 2022
avec un taux d’occupation de 79% à la livraison et 88% deux mois plus tard.
La campagne promotionnelle s’est étalé sur 12 mois.
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Presenter Notes
Presentation Notes
Noria est un projet de qualité, certifié LEED Or, avec plusieurs aires communes, Une cours centrale avec piscine chauffée, un stationnement intérieur et un service d'auto-partage.




Presenter Notes
Presentation Notes
Les unités sont en formule tout-inclus soit : l'électricité, le chauffage, la climatisation, les électroménagers, l'accès internet haute vitesse illimité, le câble télé ainsi que l'habillage des fenêtres


Marché concurrentiel
durant la méme période

Rayon de 2,5 km

Cité Midtown

Leora

Cent-Onze

Signature Bois-Franc

Monarc



Presenter Notes
Presentation Notes
Noria présentait plusieurs défi
Un quartier multi ethnique avec un profil démographique très diversifié
Plusieurs concurrents de qualité à proximité
Et, en 2021-2022, nous étions encore dans la tempête COVID19


Loyers

y
= 3 Y apartirde 1 545 S
= 4 Y% aparirde 2 200 S E G A L
= 5% aparirde 2 640 S
= romule tOUt inclus

SUPERIEUR
au marche!


Presenter Notes
Presentation Notes
De plus, les taux des loyers étaient égal ou supérieur
jusqu’à 14% dans certains cas


Comment?


Presenter Notes
Presentation Notes
Je ne vous expliquerai pas comment mais je vais vous partager LES 5 CLÉS avec lesquelles nous travaillons. Elles représentent un travail de recherche 
et d’analyse considérable mais c’est grâce à elles si nous réussissons à démarquer votre projets auprès vos clients potentiels.



CLE No. 1
La décision se cristallise plusieurs mois avant I'achat

Changer de milieu de vie est une décision ayant de grandes implications. Le processus décisionnel
prend du temps et passe par différentes phases. De plus, un cycle historique, structurel et
saisonnier dicte les comportements d'achat et de location.

AOOT SEPTEMBRE OCTOBRE NOVEMBRE DECEMBRE JANVIER FEVRIER MARS AVRIL MAI JUIN JUILLET

Fin vacances
d'été

Période
des Fétes

3k

Période
de bail

45k

Début vacances
d'été

24k

Magasinage Achat / Location


Presenter Notes
Presentation Notes
Le facteur temps est le plus important. La décision de votre client potentiel se cristallise plusieurs mois avant l’achat ou la location (6-12 mois appartement, 12-18 maison/condo). Il est donc important d’être présent à ce moment crucial si vous voulez augmenter vos chances de faire partie des options possibles lors du passage à l’acte. L’effort publicitaire et monétaire suis la même logique, 80k, 5k, 160k.


CLE No. 2 Quartier / Style de vie

2 Votre client ne recherche pas votre produit Multiethnique / Population mixte
Les critéres décisionnels et leur priorité varient Commodités / Proximité
selon la clientéle et le type de produits. Metro / Eco|e | Parcs

Unité
Grandes unités

Niveau de qualité / Service
Aires communes



Presenter Notes
Presentation Notes
Au début sa réflexion, lorsque la décision de déménager se cristallise, votre client potentiel ne cherche pas votre produit. Il recherche un lieu, une ville, un quartier, qui répond à ses aspirations et à ses besoins. Il a un travail, il considère la distance et les moyens de transport. Il a des enfants, il désire une école et un parc à proximité. Il est à sa retraite, il cherche un hôpital, un centre d’achat, un aéroport. Il a une Tesla ou une Audi eTron, il veut habiter dans un nouveau quartier. 
Par la suite, il regardera les options qui s’offre à lui, incluant la vôtre si vous l’avez interpelé de la bonne façon, dans le secteur qu’il aura choisi.


Location / Vente

CLE No. 3
Méme profil sociodémographique, mais pas comportemental

Nous adaptons les messages déployés selon la personnalité des clienteles cibles. Avec notre
expérience, nous avons pu dégager des profils de personnalité en fonction de I'avancement des projets.

12 mois 60 mois

Ouverture

L'Opportuniste Le Conservateur

L'Audacieux
Primeur, prestige, exclusivité

L'Assuré

L'Assuré

Le Prudent ) s - .
) , Nouveauté, qualité, esthétique, mode de vie
L’Audacieux
‘ L'Opportuniste
Référence, qualité, spécificités techniques, prix
PLANS FONDATION ET BATIMENT PREMIERE ANNEE RENOUVELLEMENT

STRUCTURE RECONNAISSABLE D’OPERATION

Avancement du projet


Presenter Notes
Presentation Notes
Même s’ils font partis du même groupe d’âge, ont le même niveau d’étude, sont dans les mêmes tranches de revenus, etc.
Une personne qui achète un concept, un plan, n’a pas le même comportement décisionnel que la personne qui a besoin de voir, toucher et vivre l’expérience de son appartement. Lorsque l’on construit du neuf… c’est une réalité qu’il faut considérer si vous désirer des résultats probants tout au long de votre projet. 


4 CLE No. 4
Une publicité ne vend pas

NORIA

appartements

Phase |l en
construction

Nouveau dans St-Laurent


Presenter Notes
Presentation Notes
Personne ne lit une publicité… le monde la voit de façon abstraite. Il faut capter l’attention à plusieurs reprise, de façon répétée et différente, afin que, tranquillement, l’idée (l’offre) s’imprègne dans le subconscient des individus et que lorsque le besoin se cristallise, le client pense à vous. Par la suite, votre site internet doit prendre la relève. C’est à lui de vendre et de filtrer votre clientèle. N’ayez pas peur de mettre toute l’information de façon claire et concise. N’essayez pas de réinventer le roue. Votre client cherche toujours les mêmes informations… donner lui. Vous sauverez beaucoup de temps, vous établirez votre crédibilité et créerez un lien de confiance avec votre clientèle.



CLE No. 5

Les 4 dimensions des médias : image, son, temps et espace

TELE web

QUOTIDIEN

HEBDO / MENSUEL

RADIO

INTERNET

AFFICHAGE
PANNEAU / BUS /
METRO

Objectif

Notoriété
Qualité
Prestige

Portée
Rappel
Attention

Secteur clé
Capital de sympathie
Reportage

Clientéle cible
Notoriété
Education
Plus personnel

Rediriger vers site Internet
Attention

Appui d'autres médias
Prestige
Attention

Avantage

Grande portée
Crédibilité
Efficacité / Rapidité
Image = 1000 mots

Inconvénient

Qualité du ciblage
Investissement requis

Bon prix / portée
Crédibilité

Web permet de cibler
Image

Fréquence requise
Investissement requis

Ciblé géo ++
Est lu plus lentement
Excellent a combiner

Varie par région
Efficace dans petites villes

Grande segmentation
Auditeur fidéle
Investissement requis
Porte-parole

Nécessite 2-3 radios

Besoin message adapté
Fréquence requise

Période requise (min 3 sem)

Tres ciblé
Remarketing

Image
Investissement requis

Ephémére

Effet WOW

Porté restreinte


Presenter Notes
Presentation Notes
Lorsque je dis qu’il faut capter l’attention à plusieurs reprise, de façon répétée et différente, je veux dire que votre message et votre image doivent être répété de façon et de source différentes. Je souligne ici le singulier de mes propos; UN message, UNE image. L’utilisation appropriée et l’ordonnancement des différents médias (ne vous trompez pas, Internet, les médias sociaux et les moteurs de recherche sont des médias) font toute la différence dans la mise en marché d’un projet immobilier. Je vous demande votre avis… selon vous, qu’est-ce qui a le plus d’impact, une personne qui vous répète 100 fois à quel point un restaurant est extraordinaire ou 100 personnes différentes qui vous le mentionne qu’une seule fois?
Télé web: Radio Canada, Tou.tv, TVA Plus
Hebdo: Metro St-Laurent et Ahuntsic (qui n’existe plus), Journal St-Michel, The Suburban
Affichage: Envois postaux ciblés, Station de Métro, Autobus
Internet: AdWords, Animation Facebook, Publicité Facebook


Notre role « Si vous échouez la planification,
vous planifiez l’échec. »

Philip Kotler

Planification Organisation Exécution
3 mois 3 mois 12 a 24 mois
Objectif Objectif Objectif

Analyser et produire le plan
de mise en marché

Mettre en place des
outils de communication
et de placement média

Déployer la campagne de promotion et de
relations publiques

Livrables
- Coordination, suivi et ajustement

- Rapports des résultats et de la performance
- Accompagnement client

Livrables Livrables

- Coordination des
activités de création et
de production

. Conseil client

- Analyse

- Production

- Présentation
- Conseil client



Presenter Notes
Presentation Notes
Notre accompagnement se compose de trois partie: 
La planification, qui consiste à comprendre votre projet, définir le milieu, profiler la clientèle, identifier l’environnement concurrentiel, développer les messages et l’image, cibler les médias, etc. Mais surtout identifier et budgéter les besoins et les bons intervenants.
L’organisation, qui consiste à organiser et concevoir le tout. Ce qui signifie entre autre de réaliser l’ensemble des contenus et coordonner la création et la réalisation des outils. 
L’exécution, qui consiste à coordonner l’ensemble des sous-traitants pour la production, effectuer le placement média, ajuster selon la réalité, analyser la performance et assurer le suivi auprès du client
Naturellement, tout se fait en collaboration avec le/la responsable marketing de votre organisation. 



Suivi et compréhension de la performance
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Stationnement
19%

Proximité

Cour centrale
36% A%

Inclusions

Transport en 77%
31/2 + Bureau commun

35% 37%



Presenter Notes
Presentation Notes
Naturellement, la validation d’une bonne planification et d’une bonne exécution nécessite le suivi et l’analyse des résultats obtenus. Grâce à eux, nous sommes en mesure de valider nos stratégies, d’anticiper l’achalandage, de connaitre les préférences et les intérêts des visiteurs et d’ajuster, s’il y a lieu, le message ou les médias utilisés.


Notre approche nous permet
de maximiser vos résultats
et de réduire vos risques.



Mais surtout,
elle nous permet
de les anticiper.



Notre
intelligence
au service
de votre
organisation


Presenter Notes
Presentation Notes
Vous avez un projet
Vous aimeriez savoir ce que nous pouvons faire pour vous
Appelez-nous et il nous fera plaisir de mettre
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