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Marketing
Cadeaux d’affaires et marques partenaires
Echange diversité de I'ofire contre isibilité de la marque. Moyennant contraintes

Avant de se retrouver dans celles du
bénéficiaire, le cadeau d'affaires passe
entre de nombreuzes maing. Lorsquun
client s'adresse & un prestataire de
cadeaux daffaires, il choisit parmi les
offfes de son catalogue. Ce prestataire
aura  lui-méme  étaoli  difiérenis
partenariats avec les marques quiil juge
de qualité suffisante pour proposer une
offre |a plus élargie possible. En échange
d'une commission sur les ventes, les
entreprises partenaires bénéficient ainsi
d'une plus grande visibilité et peuvent se
faire connaiire auprés de nouveaux
clients. Un systéme gagnant-gagnant
pour les deux partenaires_... si 'on excepte les conlreparties parfois contraignantes imposées par le prestataire
au fournisseur.

C ompligué: voila comment Georges-Enic Armand, directeur général de Smantoox, définit le marché du

cadeau d'affaires en 2012: “Les entreprizes ont subi des budgets tendus, justifie--il. Cette année, Cest
également le cas, méme =i Nous avons rerouvé la croissance, et nous imaginong que cette tendance se
poursuivra durantles années & venir', espére-til

Comment le pionnier des coffrets cadeaux tiretil son épingle du jeu? L'entreprise propose des produits
différents et nouveaux: “Nous gérons une base de données de plus de 10000 partenaires, pour proposer une
offre large et de qualité”. Depuis sa création en 2003, le nombre de partenaires de Smartox s'est fortement
développs, visant une représentation nationale afin de permettre Ia “réalisation locale” de chaque cadeau. La
qualité des partenaires est également au ceur du dispositf. Faire appel 3 des marques qualitatives et locales
couvrant tout e territoire frangais - intérét de la démarche est clair pour les prestataires en cadeatx

Cété partenaires, il s'agit de se faire connaitre. Sophie Pourguey, responsable marketing de Cceur d'Ardme.
spécialisé dans les produits et solidaires, a é décidé de &'y metire rapidement, pour
une raizon simple selon elle: “C'estun avantage pour bénsficier d'une ceraine visioilté quand on n'est pas trés
connu’. Le marché du cadeau d'affaires est en effet une é de oé non né pourles
entreprises.

Prestataires de cadeaux, I'exigence de qualité

Le but des prestataires de cadeaux, quiils seient b-lo-b ou b-to-c, est de propaser des ofires les plus larges
possible, avec des produits différents et nouveaux. Georges-Eric Armand, directeur général de Smartbox,
souhaite que chaque récipiendaire puisse réaliser son expérience 13 oui il habite, de Brest & Nancy en passant
par Paris. C'est pourquoi il recherche en permanence des partenaires diversifiés en termes de prestation et de
localits. De méme, Relais & Chateaux propose désormais quatorze cofffels et chéques cadeaux, visant
I'exception. Ce réseau hételier invite ainsi les bénéficiaires a survoler les chateaux de Ia Loire en avion privé au
Relais & Chiteaux Grand Hétel du Lien d'Or, & parcourir 1a Provence en Rolls Royce au Mas de Pierre, 3 découvin
pendanttoute une matinée les coulisses de la cuisine du cheftriplement étoilé Emmanuel Renaut au Flocons de
Sel & WMegéve... Autant d'offres qui nécessitent une veille permanente etun réseau de partenaires étoffé

Smartbox, pionniére du coffret cadeau et également gestionnaire des coffrets Michelin et Gault & Millau, prospecte
en fonclion des thématiques développées par les divers coffrets cadeaux. Ges demniers s'articulent autour de
quatre univers principaux: I'hétellerie, a restauration, I'aventure (qui peut concerner le saut en parachute comme
le voyage en montgolfizre) et le bien-étre, qui se retrouvent en b-to-b comme en bto-c. Georges-Eric Armand
consulte sa base de données de partenaires en fonction du contenu du coffret cadeau, afin de proposer la
meilleure sélection possible. Sl a besoin de plus il appelle ses existants
pour leur demander de monter la prestation en gamme, ou bien il prospecte de nouvelles entreprises

Yolande Large, fondatrice de Liberty & Co, nouveau nom de |a Compagnie des cadeaux, compte environ 200
grandes marques dans son catalogue. Que vise-t-elle ? “La liberté 1a plus vaste” C'esta raisan pour laguelle
Liberty & Co travaille avec des margues issues aussi bien de Punivers high-tech gue de ceux du luxe, de la
bijouterie st de I3 décoration. Sa stratégie de différenciation, compte tenu de |a concurrence existant parmi les
prestataires de cadeaux d'affaires ?

La proposition d'une solution haut de gamme, avec des offies packagées sous forme de coffrets prestigieux
valorisant les entreprises qui offfent le cadeau. Par ailleurs, la collection proposée par Liberty & Co vise &
permeftre aux bénéficiaires de recevoir des cadeaux quiils ne s'achéteraient pas en temps normal. Cette
exigence pousse Yolande Large a en des avec les marques les plus
renommeées possible, afin de satisfaire les bénéficiaires du cofiret et les entreprises clientes. Pour garanti de
Iinédit, Liberty & Co recherche des partenaires qui ne sont pas toujours habitués au b-to-b: “Je suis en éveil
permanent, déclare Yolande Large. MNous prospectons des marques que [apprécie, mais également des
produits  la mode”

La diversité est également I'objectil de Benoit Chauveau, président de Cinéchéque. Gette struclure propose des
opérations de fidélisation et de motivation des commerciaux, mais également des cadeaux d'affaires
Cinécheque déliwre ainsi des chques cinéma sans valeur faciale, en format papier ou PDF: “Nous ne
possédons pas diidentité de marque, reconnaitil. Cependant, notre couverture territoriale n'est & nul autre
réseau pareille, Pathé et Gaumont compris. Nous couvions les petits cinémas et les cinémas municipaux aussi
bien que les cinémas de montagne”, se satisfait

Si aux yeux des prestataires de cadeaux d'affaires, la diversité est une valeur ajoutée, a qualité reste Ia priorité

En effet, c'est dans la satisfaction du client final, et donc dans Ia qualité de Ia prestation, que se situe leur intérét
Les marques partenaires appartent ou luxe, du réve, Mais elles doivent aussi étre performantes en termes de
services. Pour chague coffret Smartoox, un référent assure le suivi des prestations. En cas de qualité jugée
insuffisante, le partenariat estrompu. Méme politique chez Liberty & Co: on retirerait des références un pantenaire
dontles services de livraison et d aprés-vente seralentinsufisants

Partenaires, la visibilité et le volume

Pour les marques partenaires, &tre répertorié dans ces catalogues permet d'avoir une plus grande visibilité. “Tout
le monde recherche de la visibilits. Lorsque les entreprises ne sont pas rés présentes dans le b-to-b, elles sont
intéressées par ldée de toucher un marché inédit et de nouveaux clients”, souligne Yolande Large. Comment
cette visibilits se telle? A travers les de cadeaur, le sur les sites et la
communication auprés des clients. Liberty & Co est essentiellement b-to-b.

Yolande Large indique ainzi que de nombreux clients sant habitués A travailler avec son entreprise: “Nous leur
aNnongens alors QUE NoUS avons intégré de nouvelles marques dans notre catalogue. Nous organisons des
campagnes de mailing et des envois de plaquettes pour valoriser ces nouveaux partenariats™. Par ailleurs, le site
st marchand et les marques partenaires sont vizioles dés la page d'accusil “Mis & part les avantages en
termes de visibilité, les partenaires retirent un certain volume de commandes et un chiffe d'affaires
supplémentaire”, afirme figrement Yolande Large.

De son cAté, Cinéchéque méne tout un travail d'animation du réseau et d'explication. Benoit Chauveau se félicite
d'apporter des spectateurs nouveaux aux cinémas. Une salle donnant accés aux détenteurs de cheques cinéma
gagnera une clientéle qui aurait pu aller par défaut dans un aulre cinéma, ou qui ne serait pas allée au cinéma du
tout Benoit Chauveau affirme que tous les cinémas du réseau sont mis en avant sur le site de Cinéchéque, avec
un lien vers leur programmation. L'entreprise fournit aussi & ses partenaires des autocollants 2 coller sur leur
porte pour montrer qu'ils font partie du réseau Cinéchéque

Sophie Pourquey, responsable marketing de Ceeur d'Aréme, apprécie |3 portée des partenariats qu'elle a noués
avec trois prestataires de cadeaux d'affaires: “Ces prestataires sont pour nous comme des apporteurs

d'affaires”, souligne-t-elle
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