Contro a

ﬂ vecchio motto che recita "Il biso-
gno aguzza l'ingegno” trova una
© perfetta rivisitazione nell'attuale
¥ binomio “Innovazione e crisi”, di
questi tempi molto ricorrente. Circa il termi-
ne “innovazione” va detto che, nonostante
0qgi sia spesso riferito alle molteplici pos-
sibilita offerte dal mondo della tecnologia,
in realta, il suo vero significato scaturisce
anche dal perfezionamento, di qualcosa
che gia esiste, e non necessariamente, nel
mondo del digitale. Accolta questa lettura,
il passaggio al secondo termine - crisi - &
immediato: in un momento di recessione,
le aziende si trovano nella necessita di otti-
mizzare gli investimenti attraverso la scelta
di veicolare i propri budget nella direzione
di soluzioni capaci di garantire il manteni-
mento della posizione sul mercato (e maga-
ri di consolidarla!).
Dal macro al micro, anche i consumatori
hanno bisogno di contenere le proprie spe-
se, ma senza perdere in qualita. £’ forse da
questo ragionamento, di certo espresso in
modo semplicistico, che si stanno svilup-
pando iniziative imprenditoriali frutto di
una creativita applicata dall'attenta os-
servazione del periodo attuale. E' il caso
di Retail Italia - societa costituita da Ecrm
talia ed EasyNolo, gruppo Banca Sella - e
del suo progetto Carteregalo.it. «Nel no-
stro Paese, questo business si & sviluppato
in particolare nel segmento "esperienziale”
- spiega Fabic Regazzoni, general manager
di Ecrm ltalia -. Noi abbiamo invece scel-
to un posizionamento differente, proponen-
do al mercato un prodotto assolutamente
nuovo: le carte regalo delle insegne».
Un'idea che non ha tardato a
dare buoni frutti: «ll
2008, che per
noi ha rappre-
sentato il pri-

comunicazione

In tempo di assottigliamento

dei budget, I'incentive puo servirsi
di un nuovo circuito virtuoso: quello
delle carte regalo delle insegne.
Un modo inedito per portare
vantaggi ad aziende, catene
distributive e consumatori

mo anno di attivita, si & chiuso con un in-
coraggiante transato di circa 700.000 euro
- continua Regazzoni - e i primi 5 mesi del
2009 hanno fatto registrare una crescita
del 360% del fatturato e del 348% del vo-
lume di carte emesse». Uno sguardo agli
Stati Uniti, tradizionalmente anticipatori di
trend destinati a sbarcare con successo an-
che nel nostro Paese, suggerisce le ottime
potenzialita di questo business. Si sti-
ma infatti che in Usa il mercato
delle gift card raggiungera il
50 miliardi di dollari nel
2012. Non solo. Secondo
Packaged Facts, I'80%
delle aziende in cui si
contemplano  sistemi
di incentive per i pro-
pri dipendenti usa que-
sta formula e di esse il
59% prevede di aumen-
tarne I'utilizzo nel corso di
quest'anno.
'l)’ A spiegare in dettaglio Il pro-
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getto Carteregalo.it € lo stesso general ma-
nager di Ecrm lItalia.

Cisamentie, una carta

regalo?

Un buono acquisto spendibile nei punti di
vendita della catena distributiva emittente.
In pratica & un titolo al portatore, non com-
merciabile, né convertibile in denaro, né ri-

caricabile una volta esaurito il credito.

wiud SONo vaniagaoi

che vogliono utilizzare le carte
regalo come strumento di incentive?
Innanzitutto, regalare ad un collaboratore
o un cliente una carta regalo significa dare
un “premio di valore” e ottenere un gra-
dimento garantito. La carta regalo, poi, &
uno strumento molto flessibile: possiamo
creare carte regalo di qualsiasi importo,
sia nel formato elettronico - voucher - che
in quello plastificato - card - e recapitarle
all'azienda, o ai destinatari finali, in tem-
pi rapidissimi. Infine i plus economici: per
I'azienda non ¢’é nessun costo aggiuntivo
di personalizzazione, nessun costo di spe-

dizione e moltissimi vantaggi fiscali.

Per quale ragione un’azienda

dovrebbe acquistare le carte

regalo? ‘
Nel caso di operazioni di incentive, re-
warding e promotion, le carte regalo pos-
sono rivelarsi un riconoscimento pil gradi-
to di altri, dal momento che il beneficiario
puod scegliere - ail'interno di tutta I'offer-
ta messa a disposizione nei punti di ven-
dita della catena emittente della carta -
cosa acquistare, in base ai propri gusti e
alle proprie necessita. Un dono & sempre
ben accetto, si intenda, ma il fatto di rice-
vere non oggetto, che magari si possiede
gia o che non si utilizza, bensi un credito
per I"acquisto di un bene utile o desidera-
to, € un valore aggiunto da non trascura-
re, soprattutto oggi, in considerazione del
momento recessivo che porta molti consu-
matori a qualche rinuncia in pid rispetto al
passato.

Le carte regalo vanno spese
in un'unica soluzione? E hanno
una scadenza?

In ambedue i casi dipende dalle scelte ope-



UN PROGETTO ALL'INSEGNA DELLA COERENZA

Il progetto carteregalo.it di Ecrm Italia si in-
quadra perfettamente nella filosofia del net-
work composto da LM Consulting e LM Mar-
keting Group, di cui la societa guidata da
Fabio Regazzoni & partner. Del resto, il net-
work nato dall'idea imprenditoriale di un

attivita mirate e precise, quelli che proponia-
mo sono plus da non sottovalutare, affer-
ma lo stesso Malek. «Su un piano - spiega
poi il ceo - attraverso LM Consulting offria-
mo una consulenza strategica o una gestio-
ne in outsourcing delle funzioni di comunica-

manager del calibro di Laurent Malek, ap-  zione ad aziende che non dispongano di una Una boutique
prodato a questa nuova avventura professio-  struttura di marketing interna, sull'altro pro- di idee

nale dopo un'importante carriera nel marke-  cediamo all'implementazione della stessa Laurent Malek &
ting di alcune tra le maggiori multinazionali  attraverso la rete di partner che compongo- chief executive

- 12 cui Philip Mortis € Walt Disney -, dove o LM Marketing Groupy. La struttura va- |~ piocer !\

ha ricoperto ruoli senior, si pone proprio  rata da Malek si configura quindi come una Group, network |
«Come “brand partner” in grado di offri- rete di agenzie altamente specializzate at- di cui Earm |
re servizi di marketing di qualita, che vanno  tivabili a seconda delle esigenze del singo- Halla'e partner

dalla consulenza strategica a 360 gradi fino
all'implementazione di un servizio “chia-
Vi in mano”. In un panorama in cui i tou-
ching point tra marche e consumatori si mol-
tiplicano e in cui il marketing evolve in
un insieme sempre pil vasto di

lo cliente, selezionate dal manager nel corso
della sua carriera in base alla professiona-
lita e alla posizione di leadership sul mer-
cato. A LM Marketing Group (www.Immar-
ketinggroup.com) fanno capo Ink Graphics
Communication per la creativita, Crf per

rate dalle catene che
aderiscono al nostro cir-
cuito: vanno utilizzate in
una sola soluzione per
esempic nei punti di
vendita di Trony, Chic-
co, Kasanova, Sephora
e Toys, mentre in piu soluzio-

ni da Coin, Cisalfa, Giunti al Punto
e Ibs. Da segnalare, inoltre, che piu car-
te regalo sono cumulabili per uno stes-
so acquiste. In merito alla scadenza
la maggior parte delle insegne fissa
una validita di sei o dodici mesi.
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In che modo il beneficiario

puo utilizzare Ia carta reqalo/?

Molto semplicemente presentando la car-
ta regalo alla cassa del punto di vendita in

300

le promozioni, Trad” Onliff& per i servi-
zi di localizzazione, Newton lab per gli
eventi, Target Research per le ricerche
di mercato, Rtr Sports Marketing per il
marketing sportivo, Ecrm Italia per il cu-
stomer relationship management. «In
una situazione come quella attuale, ca- |
ratterizzata dalla necessita delle aziende
di ottimizzare ['investimento in comuni-
cazione, LM Marketing Group si presen-
ta come una "boutique” che offre un
servizio altamente professionale e qua-
litativo tagliato sulle reali necessita del
committente, senza il “peso” e | costi
fissi che avrebbe una agenzia tradizio-
nale. Un obiettivo reso possibile anche
dall'articolata rete di partner che fanno
parte del network e che soddisfano Ia
costante ricerca di innovazione anche in
termini di spunti e strumenti da proporre
ai nostri clienti, come il progetto cartere-
galo.it dimostra» conclude il manager.

cui si effettua I"acquisto: essa sostituisce in-
fatti il contante. Se il valore della merce su-
pera quelio della carta regalo, la rimanen-
za pud essere integrata con altre forme di
pagamento.
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In quale rormato sono disponibili !

l come '\.-""ll\'._[t'l:":f! ricevuie ‘

regalo?

Le carte regalo sono disponibili sia nef for-
mato elettronico - voucher pdf stampabi-
le in formato A4 - che nel classico forma-
to plastificato. Le carte regalo elettroniche
vengono spedite via posta elettronica o
messe a disposizione su file Ftp protetto,
sono dispenibili entro 2 ore dalla ricezio-
ne dell’ordine e non si paga alcun costo di
spedizione. Nel caso si opti per il formato
plastificato, la spedizione avviene tramite

BREVE VADEMECUM DI UTILITIES PER GLI UTENTI
Vantaggi fiscali L'acquisto delle carte regalo pud rientrare nella disciplina delle spese di rappresentanza
LE INSEGNE come definite dall’art. 108 del Testo Unico delle Imposte sui Redditi (DPR 917/86 comma 2), secondo il qua-
s le se ogni singolo omaggio é di valore unitaric non eccedente a 50 euro, € ammessa |'intera deduzione del
CHE HANNO GIA ADERITO reddito di impresa,
A CARTEREGALO.IT Fatturazione E’ possibile richiederla inviande una mail completa dei dati aziendali e di quelli relativi
o CISALFA all’acquisto all'indirizzo info@carteregalo.it
» SFPHORA Pagamento delle carte regalo Sono previste due possibilita: gli ordini online devono essere pagati
s TOYS CENTER con carta di credito ¢ carta prepagata; gli ordini telefonici tramite bonifico bancaric
s CHICCO Personalizzazione Sulle carte regalo possono essere inseriti gratuitamente il logo aziendale e una dedica.
s CON Superamento della data di validita In questo caso, affinché la carta regalo possa essere spesa, &
necessario rivolgersi direttamente alla catena di negozi emittente.
* KASANOVA Smarrimento e furto Basta contattare il call center di Carteregalo e comunicare il codice identificativo
* GIUNTTALPUNTO della carta regalo. Qualora non sia stata effettivamente spesa, Carteregalo provvedera a sostituirla.
* TRONY




