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d'une compétition reléve pourtant d'une
question de respect et de reconnaissance
du travail effectué.

Pragmatiquement correct
Evidemment, le service rendu par les
cabinets en choix d'agences doit &tre
valorisé: dans la plupart des cas, une
rémunération versée par 'annonceur et
une « success fee » de Fagence retenue.
Pour le cabinet Gibory qui a rejoint en
2010 le groupe L/Expression/Top/Com,
le modéle économigue a évolué.

Tout d'abord, I'agence gagnante ne
ission a Gibory et e
référencement est non payant. En clair, it
n'y a pas de flux financler entre l'agence
et le cabinet. D'autre part, l'objectif est
de permettre au plus grand nombre de
bénéficier de son expertise et de ses
conseils. « Nous nous semmes apergus
que pour certains appels d'offres au bud-

reverse plus ge

Comment bien organiser
sa compétition d'agences

get restreint, les annonceurs n'étaient
pas en mesure de faire appel aux cabi-
nets de choix d’agences », explique
Patrice Legendre, son président. Gibory
a donc adopté un positionnement qui
offre désormais aux « petits » budgets
d'entrer dans la cour des « grands » avec
un premier niveau d'accompagnement:
rédaction du brief et définition du profil
Idéal de r'agence. En effet, afin d'offrir au
plus grand nombre son expertise et sa
connaissance du secteur, le cabinets'ap-
puie sur les ressources du groupe
U/Expression/Top/Com. Son historicité
sur le marché et ses bases de données et
d'information (liées a 'activité du
groupe) proposent une mine de rensei-
gnements concernant les agences du
secteur via des moteuwrs de recherche. Le
tout est renforcé par des fiches de réfé-
rencement (gratuites) mises 3 jour régu-
litrement. « Notre activité ne peut en
aucun cas s'appuyer sur une méthodolo-
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gie aux sentiments. Nous donnons =
priorité au pragmatisme », conclu:
Patrice Legendre. min




