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Challenges revendeurs: comment sortir du lot?

Oodrive confie

la gestion de ses concours

a un “pro” de Pincentive
Léditeur cle solutions informatiques de sauvegarde, de partage

et de collaboration a fait appel @ Euromiles, spécialiste de lincentive,
pour gérer sa politique d'animation de réseau.

L 15 16 SaTmmes
pas des pros de
Pincentive et fo
'l pes foufours

le temps de m'occuper de
Fonimihion de nokre nésoar, »
Voici les deux principales
raisons pour lesquelles le
directeur commercial d'Oo-
drive, Cadric Mermilliod. a
décidé de faire appel, il v a
quﬂl‘[B ans, pux services
d'Euromiles pour ["organisa-
ticn de ses chellenges reven.
deurs, Avant cela, 1'éditeur
de solutions informatigues
professionnalles organisait
lui-méme ces ppérations d'anima-
tion de son rdseau de distribution,
composé de prés de 800 raven-
deurs, Avec le recul. il juge
sujonrdhui qu'elles dtaient ssgex
hasiquas, par rapport & ce que son
partenaite oiganises. A l'époque, les
revenders Slatant, en offot, classds
selon lewrs ventes, informés da
leurs performances par une news-
letter et los rneilleurs recevaient des
chéques-cadeanx. Une mécanique
qui ne satisfaisait pas Cédric

Euromiles s'occupe de la mise
en pratique des challenges

1 e gervice marketing
Dodsive réalise

lour anahysa,

puniciuels pour les meilleurs
clients d'Oodriva

La plioe maltresse de ce dis-
positif est done le challenge
annuel gui s'adresse & tous
les revendeurs du réseau
Daodrive. 1l s'sgit, de maniére
permanents, « de réoampen-
ger tous les revendeurs o
hauteur de [eurs performan-
ces; los plug gros comme fes

Mermilliod, « Depuis qu Buremiles
#'oocups de la partte onfmation,
nos challenges ont gagnd en quialitd
et sont cujourd hul motivants,
vivants et structurés. ¢

Une politique de challenges

La recette miracie prdconisée par os
spcialiste do Pincentive ? Une poli-
tique de challenges qui £'exéoute &
deux niveaux: un chaliengs perma-
nent qui s'adresse & tous les reven-
deurs, complété par des challenges

« Nos challenges sont
aujourd’hui motivants,
vivants et structurés. »

Cédric Mermilliod, dractew commerdal dOadria

pius petites, A chanue venle
d'un shonnement 4 I'une des solu-
tions de I'édilewr, un uonlee de
points est crédité sur le compte du
ravendeur ou directement sur celui
du commercigl qui a réalisé 18
vante, selon le chaix du partenaire.
Les paints varient selon le marntant
de la vente. lls peavent ensuite
#re échangés contre des cadeanx &
choisir au ssin d'un catalogus is
varis: chiques-cadeawx, bouteilles
de vin, places de cindma, électro-
ménaper, billets d"avions, écrans:
plesma.., Lintérét de e systime?
Chague partenaire d'Codrive peut
décider [fhremeant da 'utilisation
de sos points: « Certaing les atilisent
au fur ef @ mesure pour s'offrir dé
petits codenuy, dautres Jes cumi
lent jusqu’d pouvoir se poyer Uk
vovge & New Yarky, préclse Cadric
Mermilliod,
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Depuis quelques mols, Oodrive, en
accord avec Eurcmiles, o décidé
de proposer d'autres challenges

lus ponctuels et sur mesure & 585
gevendeurs “gold"” [une cinquan-
taine au total, classas suivant leur
chiffre d'aflairas et lour potentiel
e vernte de produits Dodrive). En
parallalo du challonge annual, of
uninuement sils le souhaitent, ces
revendenrs VIP peuvent donc met-
tre on place des opdrations spéci-
fiques destindes & leurs forees de
vente. De cette facomn, le revendeur
peut choisir libremant la périnde
pour organiser son challenge,
Oodrive, de comcert avec le reven-
deur, décids des rdcom penses qui
seront attribuées, de 1o durés du
concours el dis moda-
litgs. Gémdralement, ces

Rgé'_ms

aux revendeurs afin da leur an
expliquer les modalités et s'assurar
de la bonne compréhension du
réglement. «Le choix de externeli-
SITHON NOUS I PErTE de RS reen-
trer sur la gestion des
relations dtablics aver

opérations spécifiques noire résequ, explique
sont lancées & différen- Edibeur de logicels Cédric Mermilliod. Nos
tes ooeastons: dens les ng;ﬁ:mds revendeurs n'attendent
périndes de baisse d'ac- mﬂ disumos pirs de ROUS qUe Nows
Livité, pour hooster les B0 salariés lewr parlions des chal-
ventes sur une réffrence ;‘;‘;’mmz lenges & chaque rendee-
particuligre, dans la vous. Nous abordons
cadre du lancement d'une nouvells  aver ewx des points plas techniques
offre ou encore d 'arrivée d'une  portent sur nos produits par exsm-

nouvelle équipe de commerciaux
chez | revendeur,
Mome 21 Oodeive a falt le choix
d'externaliser I'organisation da ges
challenges revendours, les commer-
claux da 1"éditeur jouent un ils
important, principalenent au dibut
dea challenges: ils rendent visite

pie, Toutefois, il amive gue lors des
visiles eommerciales, ros venders
leur rappellent quils ant cumunid
assez de peinls pour s'offiir deos
codeauxfs Cédric Mermilliod,
libérd de le partie opérationnella
des challanges, se contents d'étra
prasent lors des ramisas de prix des

challenges spacifiques, Pour lul,
P'externalisation est un vrai plus:
+ Wews n'nvons plug & nods accuper
de la partie gestion des challenges
qui prend bequcoup de temps. En
effed, c'est Burcimiles gui gere Pin-
terfioce fnternet sur lagquelle oppa-
it Ja grille des pins, lo nombre de
points cumulés, et 'aceds aux
condeaney disponibles. Tous les mois,
Euromiles envaie un mail o nos
mevendewrs lear indiguant e ils en
sont dang le challenge. » Autra
avantage: les frais de gestion, que
Cédric Mermilliod juge « modes-
tas». En offet, "dditeur débourse
5000 euros pour le challenge
annuel et 1000 guros HT pour cha-
qui opdration ponctuelin.

Enfin, i Euromiles s'oecupe de la
mise en pratique des challenges,
Ouodrive a tenu & réaliser lul-mbme
leur analyse, Une mission qui
incombe au sarvice marketing, B



