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SI CONSOLIDA L'OPZIONE DI LASCIARE AL DESTINATARIO LA SCELTA REGALO TRA ALTERNATIVE DIFFERENTI
Le gift card t lle cat
di liere fedelta indirett
BB Fo 2 posibiia i sceghere e
g rio la possibilita di scegliere tra Vantagg' e svantaggi della g'ft
Una cartaregaloéunatesse- differenti alternative, le gift PER CHI LO ACQUISTA PER CHI LO RICEVE
/Ta prepagata di importo card sono nate nei paesi di cul: S Comodo, veloce Consente di scegliers il regalo
variabile, emessa generalmen- tura anglosassone. Sisono pero g Consente di risparmiare tempo  migliore per sé
te in forma di carta di credito, presto diffuse con successo in St ESisirie Non & un regalo gia pronto, ma
cheil destinatario pud decidere  tuttiipaesi continentali, Italia Criticita Difficilmente replicabile costringe a recarsi presso
di spendere nei negozi di una inclusa. il punto di vendita per averlo
La proposta di questo strumen- Fonte: elaborazione dell'autore © MARK UP
to di vendita da parte di un
brand risponde a precisi obiet-
1. Chinon vuole tivi di marketing. Le
: ] aziende hanno la
_sbaghare_reg_alo, invita e s |
il beneﬁaano dere beni e servizi
nei propri circuiti f—ggrilulllti"_if Ve;co-
o andola gift card tra-
p l’EfEflt! . mite il consuma-
2, Epermettedirafforzare tore abituale a
il gradimento e Loy
H ’ gluntivo e poten-
della marca insegna Zilla oA
——seseesesssesss (28810 di fidelizzare il
cliente preesistente e rafforza-
re I'awareness del marchio. Le
determinata catena commer- prospettive per un ulteriore fi-
ciale. Pensate perunregalolast delizzazione si basano sulla va- Le gift card hanno molte motivazioni
minute, per chi fatica a cono- lenza di un passaparola non per essere implementate,
scere i gusti di un'altra perso- detto, eppure implicito nel re- alcune di misura strategica,
na, per evitare di sbagliare re- galo stesso. altre piii operative
Mercato prevalentemente consumer, cresce la domanda business Chi riceve la carta regalo la re-
GRUPPO RETE VALORE ASSORTIMENTO dimepEessog Punto i yerdita
scegliendo I'articolo che rispon-
A\ MONDADORI Librerie+Multicenter 25€ Libri, Cd, accessori de meglio alle personali esigen-
ze,
! e eSS d : I dati confermano che il porta-
la Feltrinelli 4 Librerie+Ricordi Mediastore  libero Tutte le categorie tore beneficiario risulta spesso
; stimolato a integrare immedia-
Librerie 551&]0%5 €e Dream card Tutte le categorie tamente l'acquisto con altri
& prodotti della medesima offer-
i i ta - studi dimostrano si verifi-
Department stores libero, da 10 a 1.000 € Abbigliamento, profumeria, chi in circa 1'80% dei casi.
casa, ricorrenza :
Questo fenomeno si traduce per
) Temi gourmet, benessere, la societa emittente nella dimi-
oltre 2.500 negozi in Italia da29,90a 269,90 € sport, soggiorno N e L Tl
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ocieta del gruppo francese

Ppr, Fnac ha da sempre cre-
duto nelle potenzialita del buo-
no regalo, come strumento di
vendita finalizzato ad acquisire
nuovi clienti, evitare di sba-
gliare regalo e perdere tempo
per cercare quello pittadatto. La
prima gift card proposta su sup-
porto cartaceo, con taglidis, 10
e 25 euro, si é rinnovata nel
2008 con la Dream card, un
buono regalo senza importo fis-
so (necessariamente superiore
ai 10 e inferiore ai 500 euro) e
spendibile in piu di una solu-
zione su tutte le tipologie di
prodotto offerte, dai libri ai di-
schi, ai cellulari ai computer.
“Il regalo che ognuno sogna di

anciati in Belgio nel 2000

dall’lomonimo gruppo, sono
buoni regalo che offrono al de-
stinatario la possibilita di vive-
Te una particolare esperienza,
tramite buono prepagato. I 13
cofanetti, i cui prezzi vanno dai
29,90 ai 269,90 euro, sono clas-
sificati in quattro aree temati-
che, gourmet, benessere, sport
e soggiorno e all’interno di
ognuno di essila guida propone
fino a 150 attivita tra escursio-
ni, soggiorni in centri benesse-
re, pernottamenti per due gior-
ni o percorsi di degustazione. I
prodotti Smartbox sono stati
introdotti nel 2007 nel nostro
paese, dove vengono distribuiti
da piu di 2.500 punti di vendi-
ta, tra cui agenzie di viaggio,
librerie, department store e ca-
tene commerciali (Fnac, La Ri-
nascente, Mondatori Retail,
Blu Vacanze e altri). I1 prossimo
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ricevere”: questa la strategia
con cui é stato lanciato il nuovo
buono regalo di Fnac, facile da
acquistare e da usare, e capace
di soddisfare tutte le esigenze
del destinatario. La flessibilita
del taglio di acquisto e della
sfruttabilita lo rendono uno
strumento adatto a un pubblico
di tutte le eta, e a ogni capacita
di spesa.

La gift card, proposta presso le
casse, i punti di informazione e
direttamente nei settori mer-
ceologici del negozio, viene con-
fezionata in un packaging re-
galo personalizzato con il nome
del destinatario, che ne spiega
le principali caratteristiche.
Per il 9o% viene acquistata dal

obiettivo & quello di aprire ne-
gozi monomarca per far perce-
pire il prodotto come un ogget-
to di culto.

UNA O PIU SOLUZIONI

Feltrinelli ha iniziato nel 2000
a introdurre le gift card presso
tutti i negozi di proprieta, in-
clusi i Ricordi Mediastore, pro-
muovendo la mission “la cultu-
ra ¢ una buona idea” anche per
unregalo. La cartaregalo, il cui
taglio e libero, puo essere uti-

Fnac offre le carte in funzione di servizio
Mondadori Retail non vincola alla soluzione unica

cliente consumer, e per il 10%
da aziende, verso le quali Fnac
sta incrementando l'attivita di
comunicazione.

MONDADONO

Mondadori Retail, societa del
Gruppo Mondadori che gestisce
la catena di Librerie di proprie-
ta nonché i Mondadori Multi-
center, offre nel segmento della
gift card Mondadono. Si tratta
di una carta regalo da 25 euro
spendibile entro un anno dalla
data di emissione presso tutti i
negozi di proprieta dell’inse-
gna. 1l destinatario della carta
regalo ha la possibilita di sce-
gliere in un’unica soluzione
uno o piu articoli dell’importo

Smartbox, I'essenza stessa del buono regalo
Feltrinelli a taglio libero, Coin a caccia di awareness

lizzata entro un anno dalla da-
ta di emissione su tutte le cate-
gorie merceologiche offerte e
viene proposta gia confeziona-
taallacassa; il potenzialeclien-
te sceglie di spenderla anche in
pit di una soluzione e di inte-
grarla con contante o qualsiasi
metodo di pagamento fino al
raggiungimento del prezzo del-
la merce acquistata. Per il 20%
serve il pubblico business: ulti-
mamente La Feltrinelli sta in-
vestendo su questo tipo diclien-

MOTIVAZIONI DI ACQUISTO
DELLA CIFT CARD

* non si conoscono i gusti dell'altra persona

« evitare disbagliare regalo

» evitare di perdere tempo a pensare e cercare il regalo giusto
« dare la possibilita al destinatario di scegliersi il proprio regalo

« fare un regalo insolito
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di 25 euro, all'interno della di-
versificata offerta di prodotti,
dai libri ai Cd musicali, agli ac-
cessori informatici/tecnologi-
ci.

La gift card viene scelta per il
70% dai clienti consumer del
brand della rete di negozi come
comodo regalo per un amico o
parente, e per la restante per-
centuale dalle aziende come
strumento incentive per i pro-
pri dipendenti, in particolare
nel periodo natalizio.
Mondolibri, parte dell’area di-
rect del Gruppo Mondadori, &
una societa che offre il servizio
di associazione a club editoriali
di lettura; in occasione del pe-
riodo mnatalizio tornera a pro-
muovere presso le proprie libre-
rie i buoni regalo, che i soci po-
tranno regalare ad amici e pa-
renti, potenziali nuovi soci, W

te con un’intensa attivita di co-
municazione, come la recente
campagna di mailing indiriz-
zata alle figure pit rilevanti di
alcune aziende italiane.

Coin ha lanciato tre anni fa nei
propri department stores le gift
card, con l'idea di moltiplicare
le occasioni di acquisto per il
cliente, favorire l'up-selling e
creare un nuovo canale che raf-
forzasse la brand awareness del
marchio. Le carte regalo non
hanno tagli fissi (da 10 a 1.000
euro), pOSSONO essere spese en-
tro sei mesi su tutte le categorie
merceologiche offerte (abbiglia-
mento uomo, donna e bambino,
profumeria, accessori, intimo,
casa) e si dividono nell’assorti-
mento base che continua per
tutto I'anno e quello creato ad
hoc per ricorrenze speciali (S.
Valentino, festa della mamma,
Natale e altre). |
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