
0

D
M

D
C

 -
P

ol
e 

In
gé

ni
er

ie
 C

om
m

er
ci

al
e

Aide à l’animation des Prescripteurs.

Cartes Cadeaux

Support de présentation
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� Principes de conception
• Remettre un cadeau en dehors d’une opération de stimulation structurée (incluant un  règlement)
• 2 niveaux de valeurs possibles (60 et 110 euros TTC)
• Pas de pré-paiement de la carte (sécurité en cas de perte/vol) 
• Maîtrise de la validation/consommation (outil de suivi web/traçabilité des attributions)
• Eviter l’affichage visible de valeurs faciales (par différence au chèque cadeaux) 
• Support simple à gérer et valorisant pour le commercial

� Le support «Carte cadeaux»
• Une carte en 2 volets avec logo CIF (voir maquette en parties 2 et 3)
• Premier volet = 8 cadeaux proposés (photo et descriptif) + 1 CC electronique Pixmania
• Second volet = identité du bénéficiaire, cadeau choisi et visa commercial CIF

� Le processus de traitement
• Envoi au Centre de Gestion Motivation Factory par courrier (carte réponse/volet n°2 à affranchir)
• Saisie de la commande par Motivation Factory et envoi d’un email au DC de la Région
• Validation de la commande par le DC sur web (suivi quotas, ….)
• Expédition du cadeau au bénéficiaire suite à la validation 
• Facturation à la filiale des cartes traitées chaque fin de mois

Carte Cadeaux : les points clés
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Bénéficiaire
Prescripteur

2

Reçoit la carte du commercial CIF,
Choisit son cadeau et retourne le coupon 
réponse complété par voie postale

Carte Cadeaux : schéma de fonctionnement

Commercial
CIF

1
Remet la Carte au bénéficiaire
En mains propres

Vérifie le coupon et saisit la commande

Centre 
de Gestion

3

Valide la commande en ligne
www.cifcadeaux.com

5

4

Dir. Com.
CIF

Envoi d’un 
email d’alerte

6
Envoi du cadeau 
à l’adresse indiquée
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Aspects économiques

Le coût par filiale pour cette prestation se décomp ose comme suit:
• Développement commun à la charge du groupe:

– Pilotage Projet

– Adaptation graphique
– Création, Gestion, Maintenance du site web pour l’année 2006

• Commande et consommation des cartes par les filiales :
– Fabrication et Livraison des cartes - coût unitaire : 1,20 euros TTC (+ frais de port)

– Cadeaux livrés aux destinataires : facturation mens uelle (60 ou 110 euros TTC )

– Sélection, Gestion des achats, suivi des livraisons  et SAV : 5% HT de la valeur de la 
carte retenue (60 ou 110 euros )

Facturation mensuelle adressée par Motivation Factory à la filiale sur la base 

des cadeaux effectivement livrés.
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Couverture
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Carte Cadeaux 60 euros
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Couverture
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Carte Cadeaux 110 euros


