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40 000 lecteurs
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Date de création : 1989 (nouvelle formule en 2011)

Format : A4 - 210 x 297 mm
Nombre de pages : 50 pages en moyenne
Qualité de l’impression : Couverture mat 200 gr, 
pages intérieures mat 90 gr. Façonnage piqûre à cheval.
Périodicité : Trimestriel (4 numéros + 2 hors-séries) 
Dates de parution 2017 :
Édition spéciale Déplacements professionnels : parution avril 2017
N°98 : parution 15 mars 2017
N°99 : parution 15 juin 2017
Edition spéciale Entreprise digitale : parution septembre 2017
N°100 : parution 15 octobre 2017
N°101 : parution 30 novembre 2017

Définition rédactionnelle.
GPO Magazine, pour Gérer, Prévoir et Optimiser les ressources de
l'entreprise est un magazine d'aide à la décision trimestriel sur tous
les sujets liés à la gestion d’entreprise (Stratégie du dirigeant, finance
et gestion, management et RH, technologies, marketing relation client).
Diffusé en version Print et en version numérique, l’objectif est 
d’accompagner nos lecteurs dans les grandes évolutions et transfor-
mations de leur entreprise par une série de dossiers de fond très 
investigués par la Rédaction.

La ligne éditoriale.

Une ligne éditoriale concrète et pertinente qui conjugue tendances,
visions d'entrepreneurs, cas concrets et témoignages, dossiers d'ana-
lyse, dossier marchés et métiers, enquêtes. Et des « Avis d’Experts ».

Le concept.

Une approche rédactionnelle qui se différencie par l'élaboration de 
dossiers de fond sur des sujets qui préoccupent directement nos dirigeants :
investissement, financement, croissance externe, gestion des risques, 
gestion de trésorerie, optimisation des coûts sur les postes stratégiques
de l’entreprise (services généraux, immobilier, voyages d'affaires, flottes
automobiles...), gestion de la relation client, management et gestion des
ressources humaines, nouvelles technologies (solutions de gestion, 
dématérialisation, Cloud, mobilité, sécurité...), communication, marketing,
stratégie digitale, international… 

Concept et ligne éditoriale

Voyage | Tourisme d’affaires 

Marketing | Relation client

Gestion | Organisation

Stratégie du dirigeant

Vision d’un entrepreneur

Développement durable

Social | RH & management

Nouvelles technologies

Tendances

Gestion | Finance

Les rubriques de GPO Magazine :
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« Une autre vision de la gestion d'entreprise par une approche d'experts »

51
n°78 |Novembre - Décembre 2012 - Janvier 2013

GPO Magazine : En quoi le Cloud
Computing répond-il aux enjeux 
actuels des PME ?
Benjamin Revcolevschi : En matière
d’informatique, nous vivons actuelle-
ment une véritable révolution. Nous
sommes passés d’une ère artisanale où
les entreprises investissaient lourde-
ment dans des machines, des serveurs
et des applications, à une logique plus
industrielle, où les architectures in -
formatiques et réseaux sont opérées 
par des professionnels spécialisés, l’uti-
lisateur se concentrant sur ses appli -
cations et son métier. Aujourd’hui, le
Cloud Computing permet une avancée
majeure vers la rationalisation des 
investissements informatiques. En effet,
le Cloud repose sur l'accès à la demande,
via Internet ou un intranet, à des res-
sources informatiques virtualisées, 
mutualisées et partagées avec d'autres
utilisateurs, simples d'utilisation, et 
facturées à l'usage. Le Cloud Computing
est un accélérateur de business avec un
modèle économique qui répond parfai-
tement aux besoins des PME.

GPO Magazine : En quoi les opéra-
teurs télécoms sont-ils des acteurs
légitimes du Cloud Computing ?
B. R. : Un opérateur télécom peut maî-
triser de bout en bout les différentes
technologies et services qui sont au
cœur du modèle Cloud Computing. Il
offre un accès haut débit permanent
aux données, quel que soit le terminal
(fixe ou mobile), avec une disponibilité
totale des services et il garantit une 
sécurité optimale des données. La 
maîtrise des réseaux, de la sécurité des
données et de la facturation à l’usage
font parties de ses gènes. De même, de
par son organisation et ses réseaux de
distribution, un opérateur télécom sait
offrir à ses clients un accompagnement

de proximité, véritable, qui répond aux
attentes des entreprises et en particulier
des PME.

GPO Magazine : Il s’agit de ce que
vous nommez le Cloud « maîtrisé » ?
B. R. : Le Cloud « maîtrisé » permet aux
entreprises de bénéficier des avan-
tages, des économies et de l’efficacité
apportés par le Cloud Computing, en y
ajoutant la qualité de service et la 
sécurité de l’opérateur. Il s’agit là d’une
condition nécessaire pour que le Cloud
devienne une réponse fiable aux évo-
lutions des systèmes d’information des
entreprises. L’agrément « Hébergeur de
données de santé », que SFR a obtenu,
traduit ce très haut niveau d’exigence.
En qualité d’opérateur, nous devons
être en mesure d’apporter des réponses
adaptées à leurs besoins et maîtrisées
par nos différents services, que ce soit
en termes de technologie, d’accessibi-
lité réseau, de sécurité des données ou
encore d’assistance.

GPO Magazine : Autant de pres -
tations que propose SFR Business
Team ?
B. R. : SFR Business Team est l’activité
de SFR dédiée aux entreprises. Notre
mission première est d’aider les entre-
prises à développer leur business, 
en leur apportant des solutions qui 
rendent leurs collaborateurs plus effi-
caces et qui les aident à avoir toujours
plus d’impact auprès de leurs clients.
Nos offres de services en mode Cloud
– partage de fichiers, sécurité, colla-
boration, relation client,…– avec une
disponibilité garantie via nos réseaux
mobiles et fixes, nous permettent de
remplir cette mission. Notre présence
historique sur le marché de l’héber -
gement de données nous a permis de
bâtir une véritable expertise autour du

Cloud Computing. D’ailleurs, nous
poursuivons nos investissements et
notre engagement autour de cette
technologie. Pour preuve, notre parti-
cipation au projet Andromède, désor-
mais baptisé Numergy.

GPO Magazine : Pouvez-vous juste-
ment nous représenter Numergy ?
B. R. : Alors que la révolution du numé-
rique bat actuellement son plein, SFR,
Bull et l’État via la Caisse des Dépôts et
Consignations, ont décidé d’investir 
225 millions d’euros pour créer une 
nouvelle entreprise, Numergy. 
Numergy a pour vocation de devenir la
première centrale d’énergie numérique
(ou plate-forme numérique) en France,
avec une ambition européenne. Ses offres,
disponibles depuis septembre 2012, sont
commercialisées via un réseau de distri-
buteurs dont SFR fait bien évidemment
partie. Elles sont d’ailleurs déjà intégrées
à notre catalogue de services. ■

d’Expert
A v i s

SFR prône le Cloud « maîtrisé »
L’opérateur accompagne les PME de bout en bout dans leurs
projets de Cloud Computing. Benjamin Revcolevschi, directeur
Services & Cloud SFR Business Team, revient sur la légitimité
de l’opérateur en la matière.Benjamin REVCOLEVSCHI

Directeur Services & Cloud 
SFR Business Team

Pour en savoir plus

www.sfrbusinessteam.fr

Et pour plus d’informations sur le Cloud
Computing, rendez-vous sur la Business
Room, pour retrouver des points de vue,
vécus, expertises Télécoms et Cloud :
room.sfrbusinessteam.fr

SFR Business Team en chiffres
• 2e opérateur de télécommunications fixes et

mobiles sur le marché des entreprises en France

• 165 000 clients, de la PME à la multinationale

• 2 000 collaborateurs dédiés 

• 300 partenaires « solutions »

• Agréé « Hébergeur de données de santé »Les « Avis d’Experts ».

À la suite de certains dossiers, une sélection judicieuse de partenaires
qui présentent leurs expertises métiers dans le cadre d’interviews clients
réalisées par une équipe de journalistes dédiés.
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Courrier
Comment économiser 
sur les coûts postaux

Cash Management
Mobilisation des entreprises
autour de la gestion du cash

Thierry Courtaigne
Vice-président de 
Medef International

Portrait Gestion | Finance Gestion | Organisation

Cahier Spécial
Voyages et Tourisme d’affaires
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Recyclage
Le tri des déchets 
est-il rentable ?

Courrier
Réorganiser efficacement
son service courrier

Michel
Landel

PortraitGestion | Organisation Développement durable

Directeur 
Général 
de Sodexo

La gestion des
DOSS IER
>

nouveaux risques

www.gpomag.fr
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Dirigeant 
Votre rémunération 
en question

Le Cloud
Une opportunité
à saisir pour les PME

Pierre 
Duchesne

Portrait Nouvelles technologies Stratégie du dirigeant

Président Fondateur
de Avob
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Soutenir la volonté
d’entreprendre
en France 

>

DOSSIER>
Comment sécuriser l’entreprise 
face aux menaces du numérique

Titres restaurant

Le point sur les cartes
restaurant dématérialisées

Courrier & Impression

Des pistes pour réduire 
efficacement les coûts

PortraitGestion | Organisation Social | RH & Management

Sébastien Chabal

Fondateur de 
Chabal Sport
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Maîtriser le
coût du travail

>

DOSSIER>
Optimiser les relations 

partenaires via le numérique
Flotte automobile

Le parc automobile évolue
en mode connecté

Stratégie export

Le salut des PME passe-
t-il par l'international ?

PortraitInternational Gestion | Organisation

Denis Payre

Président fondateur de
« Nous Citoyens »
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Flotte automobile

La location moyenne
durée dans l’air du temps !

Aides et subventions

Pourquoi l’entreprise
ne doit pas s’en priver

PortraitGestion | Finance Gestion | Organisation

Thibault Lanxade

Vice-Président
du Medef

DOSSIER>
Réinventer
son entreprise grâce 
à la transformation

digitale

Faut-il encore croire au
Pacte de responsabilité?

>
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Courrier égrené
et envoi de colis

Des solutions gagnantes

Responsabilité 
personnelle

Tout un arsenal législatif

PortraitStratégie du dirigeant Gestion | Organisation

Eva Escandon

PDG Groupe SMSM
Présidente FCE

>
Sécurisez la valeur 

«business» de vos données

DOSSIER>

De l’art de
bien piloter ses
coûts automobiles
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Répartition du lectorat selon les tailles d’entreprises .

11 %

14 % 29 %

25 % 8 % 6 %

7 %

50-99 salariés

250-999 salariés

20-49 salariés

5000 salariés et +

1000 -1999 
salariés

2000 - 4999
salariés

100-249 salariés

Petites entreprises
(20-49 salariés)

11 %

Moyennes entreprises
(50-249 salariés)

43 %

ETI
(250-4999 salariés)

39 %

Grandes entreprises
(5000 salariés et +)

7 %

Répartition du lectorat par fonction. 

Décideurs financiers : 61 %
Direction Générale (PDG, DG, Gérants) : . . . . . . 

Direction Financière : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Conseils, Juridiques : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Décideurs opérationnels : 39 %
Direction des achats : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Direction RH et Management : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Direction Marketing Communication : . . . . . . . . . . 

Direction Commerciale : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

Autres Directions : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 

43 %
13 %
5 %

13 %
9 %

6 %
2 %

9 %

Répartition de la diffusion.

• Par Abonnement : 28 % (5 600 lecteurs)
Au tarif abonnement individuel

• Qualifiée : 37 % (7400 lecteurs)
Au tarif abonnement groupé
(Associations patronales, professionnelles, 
réseaux partenaires, événements d’entreprises…)

• Évènements professionnels : 33 % 
(6 600 lecteurs)
(diffusion sur des événements partenaires ciblés) 

• Gracieuse : 2 % (400 lecteurs)

Secteurs d’activité représentés.
(en moyenne)

Services : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Industrie : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Banque, assurance : . . . . .

Distribution : . . . . . . . . . . . . . . .

Autres : . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

40 %
28 %

6 %

11 %

15 %

*Source Éditeur, étude réalisée à partir de l’analyse des fichiers lecteurs, 
des diffusions qualifiées et des prévisions de diffusion sur évènements
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Diffusion nationale : 20 000 lecteurs
Support : Papier et numérique
Périodicité : 6 numéros par an
Taux de circulation : 3,8 personnes par exemplaire
Taux de reprise en main : 5 fois

Cible principale .

Dirigeants et cadre dirigeants de PME-PMI 
(20 à 250 salariés) 
et Entreprises de Taille Intermédiaire (ETI)
(250 à 5 000 salariés) 

Repères

43 %
PDG, DG, Gérants

13 %

13 %

9 %

9 %2 %

5 %

6 %

Directions 
financières

37 %
33 %

28 %

2 %

 qualifiée
(7400 lecteurs)

par abonnement
(5600 lecteurs)

sur événements
professionnels

Lectorat et diffusion*
20 000 lecteurs - 100 % décideurs en entreprises, tous secteurs d’activité
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Une source d'information délivrée par nos contributeurs experts

Contenu. 

La Newsletter mensuelle des cadres dirigeants GPOMag.fr permet de mettre en lumière les dossiers
et les actualités les plus pertinents du mois mais surtout de pouvoir consulter des contenus exclusifs
délivrés par des contributeurs experts autour des principaux métiers de l’entreprise. Les quelques
10000 lecteurs de la Newsletter peuvent également feuilleter en ligne gratuitement les dernières
éditions de GPO Magazine en version numérique, dès leur parution.

Date de création : 15 octobre 2012
Parution : le 15 de chaque mois
Nombre de Newsletters dans l'année : 11
Nombre d'inscrits en opt-in : 4500 inscrits au 01/09/2016
Nombre total de lecteurs de la newletter : 10000 lecteurs environ
Taux d'ouverture de la newsletter par les inscrits : entre 20 et 30 %
Taux de clics moyen sur les espaces publicitaires : 8 à 10 %

Repères

N
ew

sl
et

te
rLa newsletter mensuelle des cadres dirigeants

Inscrits en double opt-in à la newsletter.
4500 inscrits au 01/09/2016*

Cible.

Nous différencions la cible des lecteurs inscrits à la newsletter de la totalité des lecteurs de la newsletter

Lecteurs de la newsletter .
Plus de 10000 lecteurs au 01/09/2016*

En termes de taille.d'entreprises.
• 1 à 49 salariés : 11,2 % • 500 à 999 salariés : 14,6 %
• 50 à 199 salariés : 34 % • Plus de 1000 salariés : 13,4 %
• 200 à 499 salariés : 26,8 %

PDG, DG, Gérants . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction des achats . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction financière . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction commercial et marketing . . .

Direction RH et Management  . . . . . . . . . .

Autres directions dont consultants . . . . .

33,1%

23%

22,7 %

8 %

5,6 %

7,6 %

Direction générale . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction financière . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction des achats . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction RH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Direction commerciale et marketing  
Consultants . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

Autres . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

47%

15%

10 %
11 %
9 %
5 %
3 %

Newsletter - #2

*Prise en compte des taux d'ouverture, du reroutage
de la newsletter, de la diffusion sur le site Internet.
(Données récupérées sur les taux d'ouvertures des
sujets des newsletters GPO Mag)

*À partir du formulaire d’inscription
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GPOMag.fr
Site quotidien d'information en ligne des dirigeants d'entreprise

Rubriques les plus consultées. 
(% d'internautes qui ont consulté les articles ou les actus d'une rubrique) : 

Dirigeant . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 72 %
Finance et Gestion . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 58 %
Management & RH . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 47 %
Technologies . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 63 %
Marketing . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 39 %
Services . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 73 %

Définition. 

GPOMag.fr, Webzine sur le développement économique des entreprises

Site d’information quotidien des dirigeants d’entreprises, le webzine GPOMag.fr
propose chaque jour des contenus pertinents autour de l’actualité des 
entreprises qui font notre économie, des études, des interviews de dirigeants,
des tendances, des stratégies d’optimisation, des focus partenaires, des tribunes 
libres et des contenus exclusifs de contributeurs experts. Les dossiers de fond
de la Rédaction de GPO magazine y sont également proposés 3 semaines après
leur parution Print dans leurs rubriques respectives. Depuis 2015, le site a été
entièrement revu en version responsive avec de nouvelles fonctionnalités au-
tour des services proposés aux entreprises, des services permettant une conver-
gence de la publication Print avec le digital, et la mise en ligne de sites
thématiques dédiés.

Si
te

 In
te

rn
et

Repères

Date de création : 2004 
Refonte complète du site : Septembre 2015
Nombre de pages vues en moyenne sur
l'ensemble du site : 300 000 pages/mois
Nombre de visiteurs : 
30 000 visiteurs/mois
22 000 visiteurs uniques/mois
Nombre de pages par visite : 13 pages
Durée moyenne de la visite : 20 minutes

GPOMag c’est aussi une présence sur les réseaux sociaux : un fil Twitter, 
une page Facebook, un compte LinkedIn, une chaîne You Tube…

Statistiques Google Analytics de GPOMag.fr

Octobre 2016
Nbre de pages vues sur l'ensemble du site : 383 571 pages
Nbre de visiteurs : 27 567 visites
Nbre de visiteurs uniques : 22 542 visites
Nbre de pages par visite : 13,91 pages
Durée moyenne de la visite : 21 minutes 10
Taux de rebond : 47,91 %
Nouvelles cessions : 79,09 %
Accès direct : 17,7 %
Accès moteur de recherche : 67,5 %
Accès réseaux sociaux : 7,5 %
Backlinks : 7,1 %

Site internet - #3
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eTarifs 2017 « en Publicité Commerciale »

Pour renforcer l’image de votre entreprise auprès d’un lectorat de décideurs
et/ou présenter une offre qui leur est particulièrement adaptée, nous vous
proposons une communication dans le magazine à l’emplacement de votre
choix, en publicité institutionnelle ou en publicité produit.

  4e de couverture                                             210L x 297H                           9 800 euros

  3e de couverture                                             210L x 297H                           6 400 euros

  2e de couverture                                             210L x 297H                           8 600 euros

  
  
Double page                                                    420L x 297H                           8 000 euros

                                                                       PP : 210L x 297H                                 
  
Page face sommaire

                                 FU : 190L x 270H                      
7 100 euros

                                                                       PP : 210L x 297H                                 
  
Page en ouverture de dossier

                 FU : 190L x 270H                      
6 400 euros

                                                                       PP : 210L x 297H                                 
  
Page en recto

                                             FU : 190L x 270H                      
5 800 euros

                                                                       PP : 210L x 297H                                 
  
Page simple

                                               FU : 190L x 270H                      
5 100 euros

                                                                                        1/2 page                                             190L x 130H ou 90L x 270H              3 300 euros

                                                                                                                                        1/3 page                                               190L x 85H ou 60L x 270H               2 600 euros

                                                                                          Format                               Tarif brut HT*  Surface
                                                                        en mm                              quadri/parution

*Tarifs 2017 applicables jusqu’au 31 décembre 2017
Éléments techniques à fournir : fichier PDF haute définition ou à défaut fichiers natifs
Quark XPress, Photoshop, Illustrator avec polices et images utilisées, par CD ou par
envoi sécurisé. 

CGV
Emplacements préférentiels : +15 % 
Dégressifs et remises : 

Nouvel annonceur : 10 %
Fidélité : 5 %
De progrès : 5 %
Volume : 2 à 6 %

Pour toute autre demande, consultez le support

INCLUS NOUVEAUTÉ NUMÉRIQUE
Depuis février 2015, le magazine est également 
disponible en version numérique avec PDF enrichi
feuilletable et téléchargeable en ligne. Les annon-
ceurs du magazine papier ont désormais une inter-
action directe avec les lecteurs du web par le biais
d’un widget placé dans leur page pub, renvoyant
vers leur site web ou vers une vidéo de leur choix.
Du Print au multicanal !
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  4e de couverture +                                                                                           
  1 page rédac « Avis d’Expert »                    

210L x 297H
              

12 200 euros

  3e de couverture +                                                                                          
  1 page rédac « Avis d’Expert »                    

210L x 297H
               

9 000 euros

  2e de couverture +                                                                                          
  1 page rédac « Avis d’Expert »                    

210L x 297H
              

10 900 euros

  Page pub face sommaire +                       PP : 210L x 297H                      
  1 page rédac « Avis d’Expert »                FU : 190L x 270H           

10 600 euros

  Page pub +                                                  PP : 210L x 297H                      
  1 page rédac « Avis d’Expert »                FU : 190L x 270H            

7 200 euros

  1/2 Page pub +                                             190L x 130H ou                       
  1 page 1/2 rédac « Avis d’Expert »                 90L x 270H                 

5 800 euros

  1/3 Page pub +                                              190L x 85H ou                        
  2/3 page rédac « Avis d’Expert »                  60L x 270H                 

4 800 euros

  1 page rédac « Avis d’Expert »                                                                    
  avec point de contact                                    

210L x 297H
               

5 400 euros

                                                                                          Format                   Tarif brut HT*  Surface
                                                                        en mm                  quadri/parution

*Tarifs 2017 applicables jusqu’au 31 décembre 2017
Visuel publicitaire à fournir : fichier PDF haute définition ou à défaut fichiers
natifs Quark XPress, Photoshop, Illustrator avec polices et images utilisées,
par CD ou par envoi sécurisé.
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Pour prendre la parole en tant qu’expert et présenter vos domaines
de compétences et votre offre suite à un dossier thématique de la 
Rédaction (se référer au planning rédactionnel).

> CONDITIONS DE RÉALISATION DE L’AVIS D’EXPERT
Ces tarifs comprennent la réalisation de l’interview de 3 000 à
4 000 signes par le journaliste, la mise en page et la réalisation
des fichiers pour le magazine et la mise en page pour le site 
Internet gpomag.fr. 
L’annonce publicitaire reste de la surface de votre choix.

> INCLUS COUPLAGE WEB SUR GPOMAG.FR + NEWSLETTER
Votre rédactionnel « Avis d’Expert » sur gpomag.fr pendant 1 an
Pour toute opération rédactionnelle en « Avis d’Expert », le 
forfait web « Avis d’Expert » est offert pendant 1 an : 
• mise en ligne de l’article
• logo
• lien vers le site web ou la page web de votre choix
• 1 passage dans une newsletter à la date de votre choix

> INCLUS NOUVEAUTÉ NUMÉRIQUE
Depuis février 2015, le magazine est également disponible en
version numérique avec PDF enrichi feuilletable et téléchargea-
ble en ligne. Les annonceurs du magazine papier ont désormais
une interaction directe avec les lecteurs du web par le biais 
d’un widget placé dans leur page pub ou leur avis d’expert, 
renvoyant vers leur site web ou vers une vidéo de leur choix.
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GPO Magazine : Quels sont les diffé-
rents domaines d’expertise de Paragon?
Marie-Line Timsit : Le cœur de métier
historique de Paragon s’articule autour
de la fabrication, le stockage et la dis-
tribution de documents imprimés.
(cartes de visites, têtes de lettre, fac-
tures, bon de livraisons, pochettes, …)
pour des entreprises de toute taille. 
Parallèlement à cette activité, Paragon
a développé depuis plusieurs années
une large gamme de services technolo-
giques, spécifiques et tournés vers les
différents métiers de l’entreprise : orga-
nisation complète d’élections DP/CE sur
supports papier comme Internet, solu-
tions de dématérialisation (numérisa-
tion, vidéo-codage, GED…) comme de
rematérialisation de documents (envoi
de courriers égrénés, avis d’échéances,
factures, convocations, etc.), des ser-
vices de pure logistique e-commerce
B2B comme B2C, mais également des
services complets de marketing direct
dédiés aux points de vente.

GPO Magazine : Justement, quels
services proposez-vous plus spécifi-
quement aux entreprises qui dispo-
sent de plusieurs points de ventes ?
M.-L. T. : Nous leur proposons de les
accompagner et de prendre en charge,
via des solutions web performantes, la
déclinaison locale de la communication
de leur marque, sur tous supports, 
matériels comme immatériels (PLV, 
affiches, courriers, tracts, goodies,
emailings, sms, spots radio, etc.). Notre
accompagnement démarre dès la phase
de recensement des moyens de com-
munication avec la direction marketing
de l’entreprise, jusqu’à la mesure du 
retour sur investissement de leurs 
campagnes, au niveau local.

GPO Magazine : Concrètement, quels
moyens mettez-vous à leur disposition ?
M.-L. T. : Nous entendons délivrer à nos
clients une solution clés en main. Nous
mettons ainsi à leur disposition un portail
web2print, simple d’utilisation et rapide
à déployer. À travers ce portail de com-
munication à 360°, l’entreprise met à 
disposition de ses différents points de
vente les différents thèmes de commu-
nication en relation avec les campagnes
nationales. À charge ensuite pour le point
de vente de s’approprier ses thèmes, d’en
personnaliser le contenu « variable » et de
les décliner sur un ou plusieurs supports
de communication. Nous nous appuyons
alors sur la puissance de la Supply Chain
de Paragon pour délivrer ce support dans
des délais courts et fiables, sur les points
de vente ou directement dans les boîtes
aux lettres de leurs clients ou prospects.
Cette prestation répond aux besoins des
petites comme des grandes entreprises.
Prenons l’exemple de l’un de nos clients
constructeur automobile qui se sert de
notre portail pour lancer, auprès de son
réseau de concessionnaires, l’ensemble
de ses opérations de marketing telles
que l’organisation de journées portes
ouvertes. Chaque concession ou agent
automobile peut ainsi, en son nom et en
fonction de ses propres enjeux de dates
comme de moyens, communiquer au-
près de ses clients finaux comme de ses
prospects, dans sa zone de chalandise,
et générer efficacement et en quelques
clics du trafic dans son point de vente
et ainsi accroître son chiffre d’affaires.

GPO Magazine : Et les avantages de
cette solution pour les entreprises ?
M.-L. T. : Cette approche fournit aux
ordonnateurs de la visibilité sur les 
pratiques de communication de leurs

points de vente. Elle contribue à diffuser
rapidement, auprès de leur réseau de
vente, tous les éléments nécessaires 
à la mise en place d’une campagne
marketing locale. Elle leur permet 
également de s’assurer, à travers des
communications mises à disposition sur
le portail, que les mentions légales de
l’entreprise et les chartes graphiques
soient respectées. Par ailleurs, elle res-
ponsabilise leurs points de vente. Enfin,
elle valorise l’apport de la direction
marketing auprès du réseau de vente.

GPO Magazine : Et pour les points de
vente ?
M.-L. T. : Avec ce portail, les points de
vente bénéficient de campagnes de
communication personnalisées, com-
plètes (mailings, PLV, tracts, etc.) et
prêtes à l’emploi. Ils ont ainsi la possi-
bilité de créer une campagne multi-
canal efficace en moins de 10 minutes
et à moindre frais. Cette approche 
représente pour eux une véritable 
opportunité de booster leur chiffre 
d’affaires très rapidement. ■
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Paragon met son expertise 
au service du marketing 
des entreprises
Paragon capitalise sur son savoir-faire historique lié à
l’impression pour proposer aux entreprises en mode
franchisé ou organisées en réseau de vente, un portail de
communication marketing web2print multi-canal, pour
accroître son chiffre d’affaires.

Marie-Line TIMSIT
Directrice Commerciale 
de « Paragon Points de Vente »

Pour en savoir plus

Marie-Line Timsit 
Ligne directe : 01 46 49 41 24
ml.timsit@paragon-europe.com
www.paragon-points-de-vente.com

Paragon en quelques chiffres 
� CA Groupe : 180 millions d’euros
� CA France : 115 millions d’euros
� 1 360 collaborateurs

� 20 localisations en Europe
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GPO Magazine : Quels sont les prin-
cipaux enjeux des gestionnaires de
flottes automobiles ?
Jean-Yves Tallois : Dans les grandes en-
treprises, la gestion des véhicules est une
préoccupation majeure. Les directeurs fi-
nanciers et gestionnaires de flottes sont
notamment confrontés à l’augmentation
constante des prix du carburant qui les
incite à mener des réflexions approfon-
dies sur les moyens à mettre en œuvre
pour mieux gérer leur parc automobile
et ainsi réduire les coûts. Ils sont égale-
ment de plus en plus nombreux à s’inter-
roger sur la gestion de leurs contrats de
location longue durée et les moyens dont
ils disposent pour mieux les piloter. Dans
un cas comme dans l’autre, il leur faut
connaître précisément l’usage qui est 
fait de leurs véhicules d’entreprise, sans
pour autant être intrusif auprès du
conducteur. 

GPO Magazine : Comment connaître
précisément l’usage d’un véhicule
d’entreprise ?
J.-Y. T. : Le gestionnaire de parc a besoin
de récupérer des informations relatives
au temps d’utilisation des véhicules 
de son entreprise, sans pour autant 
imposer aux conducteurs des outils 
de géolocalisation. D’où l’intérêt des
boîtiers embarqués. Ces systèmes leur
permettent de récupérer des informa-
tions grâce auxquelles ils mettront en
œuvre des plans d’action. Ils pourront
notamment faire un rapprochement
entre les kilomètres réels parcourus par
chacun des véhicules et les prises de
carburant réalisées par cartes carbu-
rant. Ils peuvent ainsi mieux contrôler
la consommation en carburant de chaque
véhicule et maîtriser les dépenses . Ces

boîtiers permettent également de faire 
un rapprochement entre les kilomètres 
parcourus et la consommation de pneu-
matiques, de manière à en optimiser la 
gestion. Enfin, avec ce système, les 
gestionnaires de parc pilotent beaucoup
plus précisément leurs contrats de loca-
tion. En améliorant leur visibilité sur les
kilomètres parcourus par chacun des 
véhicules, ils peuvent en équilibrer l’usage
et éviter ainsi de se retrouver en fin de
contrat avec des surplus de kilomètres.

GPO Magazine : Les entreprises ont-
elles consciences des bénéfices de
ces boîtiers ?
J.-Y. T. : Elles commencent d’autant plus
à s’y intéresser qu’avec de tels boîtiers,
nous levons le frein social lié aux 
systèmes de géolocalisation. Le système
remonte seulement les informations de
roulage dont le gestionnaire a besoin
pour piloter sa flotte. Ainsi, France 
Télécom a démarré l’équipement de 
son parc automobile, ce qui représente
plusieurs milliers de véhicules à installer
en 2 ans ! 

GPO Magazine : Les PME ont-elles
les mêmes problématiques ?
J.-Y. T. : En effet, les PME ont exacte-
ment les mêmes problématiques que les
grands comptes en matière de gestion de
flotte automobile. Néanmoins elles sont
beaucoup moins réfractaires aux boîtiers
de géolocalisation qui embarquent éga-
lement un GPS de navigation connecté.
Cet outil leur permet en effet de mieux
interagir avec les conducteurs, et d’opti-
miser leur planning jusqu’au dernier ki-
lomètre. Il permet également d’intervenir
en temps réel sur certains chantiers et de
gagner en réactivité sur, par exemple, un
dépannage ou une livraison, renforçant
ainsi la qualité de leur service client. Par
ailleurs, ce système améliore le suivi et

la gestion de leurs interventions et donc,
optimise leurs facturations. 

GPO Magazine : Le boîtier embarqué
est-il aussi utile à l’éco-conduite ?
J.-Y. T. : Pour commencer, les offres
d’éco-conduite doivent obligatoirement
associer une formation éco-conduite au
suivi du comportement de conduite. Les
offres de suivi éco-conduite sont basées
sur le suivi du comportement du conduc-
teur et de son véhicule (accélérations, ef-
forts et vitesse de freinage, virages dan-
gereux…). L’analyse de ces informations
(qui peuvent être remontées via le boîtier
embarqué intégrant un accéléromètre)
permet, sur un portail web, une visuali-
sation par l’entreprise et le conducteur
afin de suivre dans le temps le compor-
tement de conduite. Une telle démarche
contribuera à des comportements de
conduite plus responsables et sécurisés,
ainsi qu’à une meilleure maîtrise des 
dépenses liées à l’usage du véhicule. ■
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La fiabilité des données flottes
automobiles revisitée par Orange
La gestion optimisée des flottes automobiles devient une priorité pour
toutes les entreprises. Jean-Yves Tallois, directeur marketing, Unité
d’Affaires Fleet Orange Business Services, revient sur cet enjeu et sur
les solutions dont les entreprises disposent pour mieux le maîtriser.Jean-Yves TALLOIS

Directeur marketing, 
Unité d’Affaires Fleet Orange
Business Services

� Fleet Performance Gestion de Parc 

(sans géolocalisation)

� Fleet Performance Navigation Connectée

� Fleet Performance Eco-Conduite

Cette offre fonctionne sous la forme d’un abon-

nement mensuel qui intègre l’ensemble de la

prestation (dont les boîtiers) ainsi que l’accès à

un portail web pour visualiser les informations.

L’offre Fleet Performance 
d’Orange se décline en : 

Pour en savoir plus

info.fleetdgc@orange.com
www.orange-business.com/fleet
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GPO Magazine : Comment se porte
le marché de la vente à distance en
Allemagne ?
Roxane Rehahla : En Allemagne, le
marché de la vente à distance est très
mature. Il ne faut pas oublier que 
l’Allemagne est un pays où la vente 
par correspondance s’est développée 
depuis de nombreuses années et où le 
e-commerce connaît également des taux
de croissance importants (+ 8.2 % en
2011). Par ailleurs, l’Allemagne offre 
encore de nombreuses opportunités de
business dans la vente à distance, 
notamment parce que certains consom-
mateurs ne sont pas encore totalement

convaincus par la sécurité des échanges
commerciaux transfrontaliers.

GPO Magazine : Quels sont les spéci-
ficités du consommateur allemand ?
R. R. : Le consommateur allemand a
constamment besoin d’être rassuré. En
Allemagne, une campagne de marketing
direct efficace passe par une approche
pédagogique, surtout quand le produit
vendu vient de l’étranger. Il faut égale-
ment être particulièrement vigilant aux
messages diffusés dans le cadre des 
mailings. En effet, les associations de 
défense des consommateurs locales sont
très actives. En termes de réglementation

sur les retours, les Allemands ont jusqu’à
15 jours pour renvoyer leur marchandise
achetée par correspondance (contre 
7 jours en France). Ils n’hésitent donc 
pas à commander le même produit en
plusieurs tailles ou couleurs avant de
renvoyer ce qui ne convient pas. En ce
qui concerne le mode de paiement, les
internautes allemands effectuent leur
paiement par virement bancaire, à 
réception de la facture, contrairement
aux consommateurs français qui règlent
leurs achats dès la commande. 
Enfin, le recrutement de nouveaux
clients dans ce pays passe beaucoup par
la presse (achat d’espaces, encarts…)
tandis que le on-line (emailings,…)
fonctionne bien pour tout ce qui a
trait aux opérations de fidélisation…
Autant de spécificités qu’il convient
de prendre en compte lorsqu’une 
entreprise souhaite se développer en
Allemagne. 

GPO Magazine : Une démarche dans
laquelle DHL Global Mail propose de
les accompagner ?
R. R. : DHL Global Mail a pour vocation
d’accompagner les entreprises tout au
long de leur développement, et dès la
phase d’implantation, sur des marchés
tels que l’Allemagne, en apportant du
conseil et des prestations de marketing
direct adaptés aux spécificités locales.
Nous avons, de cette manière, accom-
pagné Atlas For Men lors de son déve-
loppement en Allemagne. �
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DHL Global Mail accompagne
les entreprises à l’export
Dans le cadre de ses différentes missions, DHL Global Mail propose
son savoir-faire et son expertise pour aider les entreprises qui
souhaitent se développer à l’export. Une compétence particulièrement
reconnue sur le marché allemand.

Roxane REHAHLA
Consultante marketing 
direct International 
chez DHL Global Mail

Pour en savoir plus

www.courrier-conseil-colis.fr
info@dhl-globalmail.fr

GPO Magazine : Pourquoi avoir
choisi l’Allemagne pour initier
votre développement à l’interna-
tional ?
Anne Ducret : Atlas for Men est une
société française spécialisée dans la
vente à distance (catalogue et Inter-
net) de vêtements et d’accessoires
outdoor pour hommes (chiffre 
d’affaires : 100 millions d’euros).
C’est donc naturellement, et au 
regard de la maturité et des poten-
tialités du marché allemand en ma-
tière de VAD, que nous avons choisi
ce pays en 2008 pour nous lancer à
l’international.

GPO Magazine : Quel est le rôle de
DHL Global Mail ?
A. D. : Nous nous appuyons sur 
DHL Global Mail aussi bien pour le
recru tement de nouveaux clients que
pour l’acheminement de nos colis. 
En matière de recrutement, DHL 

Global Mail nous
conseille ainsi sur
le choix des sup-
ports dans les-
quels nous com-
muniquons. En
2011, DHL Global
Mail a également
géré l’envoi de 5 millions de catalogues
et assuré l’expédition de 700 000 colis 
auprès de 250 000 clients.

GPO Magazine : Quelles raisons
ont motivé votre choix pour DHL
Global Mail ?
A. D. : Filiale de la Deutsche Post, nous
sommes assurés de la qualité de l’ache-
minement de nos catalogues et colis.
D’autre part, nous apprécions la proxi-
mité client que la société nous propose
au travers de sa filiale française, ainsi que
les conseils délivrés en matière de mar-
keting direct sur le marché allemand,
mais également autrichien et suisse. �

Trois questions à Anne Ducret 
Chef de groupe Marketing Allemagne chez Atlas For Men

Anne DUCRET
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GPO Magazine : Pouvez-vous nous
présenter Accelya ?
Eric Dubois : Accelya est un opérateur
de dématérialisation des transactions
professionnelles. Nous avons pour 
vocation d’aider nos clients à fluidifier
les relations avec leurs partenaires 
commerciaux et à réduire leurs coûts,
en leur proposant des services de trai-
tement externalisés de transactions 
critiques, et ce, dans le respect de
normes de qualité élevées. Factures, 
réservations de voyages, billets d’avions,

instructions de paiements, transactions
de cartes de crédit, sont autant de flux
que nous traitons sur nos plates-formes.
Ces traitements et transactions se font
de manière complètement sécurisée et
en parfaite conformité avec la législa-
tion en vigueur pour la dématérialisation
puis pour l’archivage de ces documents. 

GPO Magazine : Vous opérez sur des
marchés particuliers ?
E. D. : Nous entendons être le parte-
naire de toutes les entreprises, quels

que soient leur secteur d’activités ou
la nature des documents et des trans-
actions à traiter. Nous avons néan-
moins une expertise très poussée dans
certains secteurs comme le voyage.
Depuis trente ans, nous sommes ainsi
partenaire stratégique de IATA (l’Asso-
ciation Internationale du Transport 
Aérien). Nous opérons des services tels
que le BSP (Billing and Settlement
Plan) qui procure aux agences de
voyages et compagnies aériennes du
monde IATA fluidité, simplicité et
transparence dans les transactions
réalisées. 
Par ailleurs, notre plate-forme de 
dématérialisation des factures Clear’
Invoice est actuellement utilisée par
plusieurs acteurs du voyage, tels
qu’Avexia Voyages, Carlson Wagonlit
Travel, Fram, Kuoni ou encore Ampli-
tudes. Nous travaillons également avec
les loueurs de voitures pour lesquels
nous avons développé et opérons 
des plates-formes telles que Res@car
(service de réservation en temps réel
proposé par les loueurs de voitures à
leurs clients professionnels) ou Edirent
(plate-forme de dématérialisation des
factures des loueurs de véhicules vers
leurs clients business). 

GPO Magazine: Où en est la régle-
mentation en matière de dématéria-
lisation fiscale des factures ?
E. D. : La réglementation a, cette 
dernière décennie, beaucoup évolué.
Rappelons que la directive européenne
de 2001 sur la dématérialisation fiscale
des factures a été retranscrite en 
droit français en 2004. Elle autorise
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Accelya, opérateur historique 
de la dématérialisation des factures

Depuis plus de trente ans, Accelya opère sur le marché de la
dématérialisation des transactions professionnelles, et en
particulier des factures. Une expertise historique reconnue sur
de nombreux secteurs d’activité, notamment sur le voyage
d’affaires.

Éric DUBOIS
Responsable de l’offre Clear’ Invoice,
Accelya

En 2011, Avexia Voyages, société

spécialisé dans le voyage d’af-

faires et expert des PME, décide

de s’appuyer sur Accelya pour 

la dématérialisation fiscale de

près de 400 000 factures par an. 

« Accelya a parfaitement compris
nos besoins techniques pour l’inté-
gration de la facturation électro-
nique dans notre portail métier,

explique Julien Chambert, direc-

teur du Contrôle de Gestion, Infras -

tructure et Systèmes au sein

d’Avexia Voyages. L’opérateur a
également bien évalué nos besoins
dans la relation client-fournisseur.
Nous avons par ailleurs été séduits
par l’ergonomie de la plate-forme
Clear’Invoice, sa simplicité d’utili-
sation  et sa fiabilité. Enfin, Accelya
va nous permettre de développer
notre Espace Client grâce à de
nombreuses nouvelles fonctionna-

lités». Quatre mois ont alors suffit

pour la mise en œuvre de ce 

projet. « Les clients bénéficient
désormais d’un accès direct et 
facilité à leurs factures, tout cela
depuis leur Espace Client person-
nel, poursuit Julien Chambert. Les
services proposés sont plus nom-
breux, nos utilisateurs y gagnent en
temps de traitement, sans compter
qu’un client non dématérialisé ac-
tuellement, y trouvera un véritable
gain économique : les frais de ges-
tion liés à l’émission de factures
électroniques par rapport au papier
étant sensiblement réduits ». Sur les

400 000 factures émises chaque

année par Avexia Voyages, 216 000

sont actuellement dématérialisées

fiscalement, et Avexia Voyages vient

également de confier à Accelya la

dématérialisation fiscale de ses

factures fournisseurs. �

Accelya partenaire d’Avexia Voyages
pour la dématérialisation de ses factures

Témoignage
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l'échange de données informatisées
structurées de type EDI ou la déma -
térialisation des factures dans des 
formats non structurés, de type PDF
signé (fichier PDF contenant une 
signature électronique). La directive
européenne a été révisée en 2006 puis
en 2010. Cette dernière révision, qui
devrait être retranscrite en droit local
cet automne,  autorisera très certaine-
ment une nouvelle possibilité (autre
que le PDF signé ou l’EDI) pour faire 
de la dématérialisation fiscale des 

factures, et supprimer les factures 
papier. Etant au cœur de ces discus-
sions, Accelya peut garantir à ses
clients un service complet et juridi -
quement à jour. 

GPO Magazine: Quels sont les enjeux
de vos clients ?
E. D. : Aujourd’hui, la performance des
entreprises est notamment liée à 
l’efficacité de leurs processus adminis-
tratifs. Or, la facturation électronique
rend l’ensemble du processus plus 
fiable, tout en ayant un effet positif
sur sa rentabilité. Pour autant, les 
projets de dématérialisation fiscale des
factures posent un véritable challenge
aux entreprises en termes de déploie-
ment. Si les partenaires commerciaux
de nos clients font déjà de la déma -
térialisation, nous déploierons une 
solution très certainement en EDI. Si
les contreparties de nos clients ne sont
pas équipées, nous leurs proposerons
des solutions de déploiement « clés en

main », basées le plus souvent sur du
PDF signé avec un portail de consulta-
tion et d’archivage légal des factures.
Il leur suffit de donner leur accord pour
ce nouveau service de facturation. À
charge pour nous ensuite d’en assurer
le traitement et le transport en vertu
de la réglementation en vigueur. Nos
solutions de déploiement sont ainsi
suffisamment standardisées et para-
métrables pour s’adapter à l’ensemble
des problématiques de nos clients. �
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Pour en savoir plus

ACCELYA France
3 boulevard des Bouvets
92741 NANTERRE CEDEX
Tél. : 01 47 29 76 11

E-mail : clear-invoice@accelya.com

www.accelya.fr

Accelya en
quelques chiffres

� Chiffre d’affaires annuel :
110 millions de dollars

� Présence internationale dans 

10 pays sur tous les continents

� Effectif : plus de 2000 personnes

� Plus de 30 ans d’expérience
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Notre offre de contenu multicanal : Print + web + Newsletter
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« Site Internet et Newsletter »
Une offre « multicanal » d’espaces individuels ou en packs.

*Tarif valable jusqu’au 31 décembre 2017

> NOS PACKS WEB (Site + Newsletter)

Pack Display . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2900 € HT/an

Pack Display + Contenu . . . . . . . . . . . . . . . . 3600 € HT/an

Pack Display + Contenu + mailing . . . 3900 € HT/an

Pack Événement . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 3900 € HT/an

> NOS OFFRES SOLO (Site + Newsletter)
• Offre Article Focus Partenaire . . . . . . . . . . . . . 690 €HT/article

• Offre Brand Content . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 1 800 €HT/dossier

• Offre Génération de leads . . . . . . . . . . . . . . . 1 165 €HT/an

• Display Site Internet (Détail des tarifs page 11)

Bandeau Partenaire
Bannière Pavé, Bannière Bandeau
Liens
Livre Blanc
Vidéo
Services aux entreprises

• Display Newsletter (Détail des tarifs page 11)

Actualité des entreprises
Bannière Bandeau
Livre Blanc
Vidéo
Services aux entreprises

Pack 1

Pack 2

Pack 3

Pack 4

Pack DISPLAY : 2900 € HT/An 

(Validité 1 an de date à date)

Visibilité, génération de trafic, génération de leads

Pack 1

Site Internet 1 « Bandeau Partenaire » suite dossier de la rédaction
Encadré avec logo, texte de présentation + URL, suite à 
un dossier de la rédaction présent ou à venir sur le site 
(Diffusion 1 an)

2 semaines de bannière format Bandeau 728 x 90
Sur home page du site + 1 rubrique, rotation maxi 1/3 
(Diffusion 2 semaines)

2 semaines de bannière format Pavé 300 x 250
Colonne de droite toutes pages du site 
(Diffusion 2 semaines)

1 Vidéo ou 1 Service à l’entreprise sur le site 
+ relais newsletter et réseaux sociaux

Mise en ligne d’1 Service aux entreprises avec texte de
présentation + Landing page de contact ou URL (Diffusion 1 an) 
+ Bouton CTA sur home page pendant 3 mois ; 

ou Mise en ligne d’1 Vidéo avec texte de présentation et lien en
savoir plus (Diffusion 1 an)

Newsletter 1 actualité entreprise (actualité, produit, service,…)
Logo + texte + URL sur une newsletter 
(parution le 15 du mois) 

1 bannière format Bandeau 568 x 90
Sur une newsletter paraissant le 15 du mois

-8-

N.B. La landing page peut être réalisée par nos soins au tarif de 500 euros HT. Le bouton call to action de 
home page peut être présent pendant 1 an au lieu de 3 mois au tarif de 1 000 euros HT
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Pack DISPLAY + CONTENU + MAILING : 3900 € HT/An
(Validité 1 an de date à date)

Visibilité, génération de trafic et de leads, référencement
Pack 3

Site Internet 1 « Bandeau Partenaire » suite dossier de la rédaction
Encadré avec logo, texte de présentation + URL, suite 
à un dossier de la rédaction présent ou à venir sur le site
(Diffusion 1 an)

1 article « Focus Partenaire » réalisé par nos
journalistes + relais newsletter
Rédaction d’un article de 2 200 signes + URL sur mots
clés (Diffusion 1 an)

2 semaines de bannière format Bandeau 728 x 90
Sur home page du site + 1 rubrique, rotation maxi 1/3 
(Diffusion 2 semaines)

1 Livre blanc ou 1 Service à l’entreprise ou 1 Vidéo 
sur le site + relais newsletter et réseaux sociaux 
Mise en ligne d'1 Livre blanc avec texte de présentation
+ Landing page de téléchargement (Diffusion 1 an) 
+ bouton CTA sur home page pendant 3 mois ; 
ou Mise en ligne d’1 Service aux entreprises avec texte
de présentation + Landing page de contact ou URL
(Diffusion 1 an) + bouton CTA sur HP pendant 3 mois ; 
ou Mise en ligne d’1 Vidéo avec texte de présentation 
et lien en savoir plus (Diffusion 1 an)

Newsletter 1 actualité entreprise (actualité, produit, service,…)
Logo + texte + URL sur une newsletter 
(parution le 15 du mois) 

1 bannière format Bandeau 568 x 90
Sur une newsletter paraissant le 15 du mois 

Mailing 1 e-mailing sur les 5000 abonnés à la newsletter GPOMag
à partir de votre fichier HTML envoyé sur nos bases

Pack DISPLAY + CONTENU : 3 600 € HT/An

(Validité 1 an de date à date)

Visibilité, génération de trafic et de leads, référencement

Pack 2

Site Internet 1 « Bandeau Partenaire » suite dossier de la rédaction
Encadré avec logo, texte de présentation + URL, suite 
à un dossier de la rédaction présent ou à venir sur le site
(Diffusion 1 an)

1 article « Focus Partenaire » réalisé par nos
journalistes + relais newsletter 
Rédaction d’un article de 2 200 signes + URL sur mots
clés (Diffusion 1 an)

1 tribune libre sur un sujet d’actualité sur site web 
+ newsletter (Nous consulter pour un accompagnement 
par notre Rédaction)
Rédaction par le client d’une tribune de 4000 à 6000 signes 
+ compte auteur + lien en savoir plus 
(Diffusion sur une newsletter paraissant le 15 du mois 
+ 1 an dans les dossiers du site)

1 mois de bannière format Pavé 300 x 250
Colonne de droite toutes pages du site (Diffusion 1 mois
divisible en 4 semaines ou en 2 quinzaines distinctes)

1 Livre blanc ou 1 Service à l’entreprise ou 1 Vidéo 
sur le site + relais newsletter et réseaux sociaux 
Mise en ligne d'1 Livre blanc avec texte de présentation
+ Landing page de téléchargement (Diffusion 1 an) 
+ bouton CTA sur home page pendant 3 mois ; 
ou Mise en ligne d’1 Service aux entreprises avec texte
de présentation + Landing page de contact ou URL
(Diffusion 1 an) + bouton CTA sur HP pendant 3 mois ; 
ou Mise en ligne d’1 Vidéo avec texte de présentation 
et lien en savoir plus (Diffusion 1 an)

Newsletter 1 actualité entreprise (actualité, produit, service,…)
Logo + texte + URL sur une newsletter 
(parution le 15 du mois) 

1 bannière format Bandeau 568 x 90
Sur une newsletter paraissant le 15 du mois 

N.B. La landing page peut être réalisée par nos soins au tarif de 500 euros HT. Le bouton call to action de
home page peut être présent pendant 1 an au lieu de 3 mois au tarif de 1000 euros HT

N.B. La landing page peut être réalisée par nos soins au tarif de 500 euros HT. Le bouton call to action de
home page peut être présent pendant 1 an au lieu de 3 mois au tarif de 1000 euros HT

Tarifs 2017* « Site Internet et Newsletter »
*Tarif valable jusqu’au 31 décembre 2017
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Site Internet

Diffusion d’une tribune rédigée en exclusivité pour notre site par un
contributeur externe
• Optimisation SEO de la tribune par notre équipe de rédaction web
• Pavé en savoir plus en fin de tribune pour présentation entreprise avec liens

externes
• Création d’un compte auteur avec photo, biographie et lien profil
• Emplacement en Home page + rubrique au même titre que les dossiers

de la rédaction

Offre « GÉNÉRATION DE LEADS » : 1 165 € HT/an 
Visibilité, référencement, leads

Site Internet + Newsletter

1 Livre blanc ou 1 Service à l’entreprise 
+ relais newsletter et réseaux sociaux
Mise en ligne d'1 Livre blanc avec texte de présentation + Landing page de
téléchargement (Diffusion 1 an) + bouton CTA sur home page pendant 3 mois ; 
ou Mise en ligne d’1 Service aux entreprises avec texte de présentation 
+ Landing page de contact ou URL (Diffusion 1 an) + bouton CTA sur home page
pendant 3 mois
N.B. La landing page peut être réalisée par nos soins au tarif de 500 euros HT et le bouton call to action de
home page peut être présent pendant 1 an au lieu de 3 mois au tarif de 1000 euros HT.

Offre « BRAND CONTENT » : 1 800 € HT/Dossier Partenaire
Visibilité, référencement

Site Internet + Newsletter

1 bouton « Call to action » annonçant le Dossier Partenaire 
sur site + newsletter
Emplacement du bouton CTA en colonne de droite du site avec la thématique
du dossier et le nom du partenaire (Diffusion 3 mois)

Rédaction d’un article de fond de 4000 signes par nos journalistes
Définition par le journaliste du synopsis, rédaction du contenu optimisé SEO +
URL sur mots clés (Diffusion 1 an)

1 article « Focus Partenaire » réalisé par nos journalistes 
+ relais newsletter
Rédaction par le journaliste d’un article optimisé SEO de 2 200 signes 
+ URL sur mots clés (Diffusion 1 an)

-10-

> NOS OFFRES SOLO (Site + Newsletter)

Offre « ARTICLE FOCUS PARTENAIRE » : 690 € HT/Article
Visibilité, référencement

Site Internet + Newsletter

1 article optimisé SEO, réalisé par un journaliste de la Rédaction
• Article de 2 200 signes rédigé par nos journalistes à partir d’un brief rapide

sur votre entité, son actualité et le produit ou le service à mettre en avant. 
• Lien renvoyant vers l’URL de votre choix. 
• Intégration d'un pavé coordonnées, d'image, de vidéo… en fin d’article.
Article soumis pour validation avant parution. 
Emplacement dans la rubrique « Focus Partenaires » du site + newsletter

Tarifs 2017* « Site Internet et Newsletter »
*Tarif valable jusqu’au 31 décembre 2017

Pack ÉVÉNEMENT : 3900 € HT/An
(Validité jusqu’à la clôture de l’événement)

Visibilité, génération de trafic et de leads, référencement
Pack 4

Magazine 1 Brève annonçant l’événement dans l’agenda 
« Lire Voir Entendre » du magazine
Publi-info de 600 signes reprenant dates, lieu et
thématiques de l’événement

Site Internet 1 article « Focus Partenaire » réalisé par nos
journalistes + relais newsletter 
Rédaction d’un article de 2 200 signes + URL sur mots clés

1 logo dans l’Agenda du site
En home page colonne de droite : Logo + présentation 
+ lien vers le site de l’événement 

Mise en ligne d’un Communiqué événement 
En home page, rubrique événement

2 semaines de bannière format Bandeau 728 x 90
Sur home page du site + 1 rubrique, rotation maxi 1/3 
(Diffusion 2 semaines) 
2 semaines de bannière format Pavé 300 x 250
Colonne de droite toutes pages du site 
(Diffusion 2 semaines)

Newsletter 1 actualité événement entreprise
Logo + texte + URL sur une newsletter 
(parution le 15 du mois)

Mailing 1 mailing sur les 5000 abonnés à la newsletter 
« GPOMag vous invite… », à partir de votre fichier HTML

N.B. Possibilité de réaliser une partie en échange de visibilité si GPOMag est Partenaire presse de l’événement.

Pack CONTRIBUTEUR : 250 euros HT/Tribune (validité 1 an)
Visibilité, Référencement
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*Tarif valable jusqu’au 31 décembre 2017

Offre de DISPLAY SUR LA NEWSLETTER Éléments techniques Tarifs

1 actualité entreprise avec logo Logo + texte de présentation + lien 320 euros HT/par actualité

1 bannière format Bandeau Format : 568 x 90 - Poids maxi 90 Ko, Format gif ou Jpeg, avec lien 300 euros HT/par bandeau

Livre blanc, vidéo, service à l’entreprise Photo L273 pixels + titre + descriptif + lien 350 euros HT/par support

Offre de DISPLAY SUR LE SITE WEB Éléments techniques
Tarifs bruts

HT/CPM
Tarifs bruts HT

forfaire selon durée

Habillage de site Arche 1902 x 1400 pixels (cf contraintes spécifiques) + 110 €/CPM 1 600 €/jour 6 000 €/semaine
Toutes pages – Arche + Méga Bandeau Méga bandeau 728 x 90 pixels. Poids maxi 90 Ko, Format

gif ou Jpeg, fixe ou animé avec lien de redirection

Demi-Page ou Grand Angle (display) Format : 300 x 600 pixels. Poids maxi 90 Ko, Format 22 €/CPM 400 €/semaine 2 050 €/mois
Toutes pages en rotation générale gif ou Jpeg,  fixe ou animé avec lien de redirection

Pavé (display) Format : 300 x 250 pixels. Poids maxi 90 Ko, Format 15 €/CPM 280 €/semaine 1 400 €/mois
Toutes pages en rotation générale gif ou Jpeg, fixe ou animé avec lien de redirection

Masthead (display) Format : 1000 x 200 pixels. Poids maxi 90 Ko, Format 50 €/CPM 550 €/semaine 2 800 €/mois
HP en rotation générale + 1 rubrique gif ou Jpeg, fixe ou animé avec lien de redirection

Gigaban (display) Format : 1000 x 90 pixels ou 970 x 90 pixels. 40 €/CPM 440 €/semaine 2 240 €/mois
HP en rotation générale + 1 rubrique Poids maxi 90 Ko, Format gif ou Jpeg, fixe ou animé

avec lien de redirection

Méga Bandeau (display) Format : 728 x 90 pixels. Poids maxi 90 Ko, Format 25 €/CPM 280 €/semaine 1450 €/mois
HP en rotation générale + 1 rubrique gif ou Jpeg,  fixe ou animé avec lien de redirection

Mise en ligne d'1 Livre blanc avec Photo générique ou couverture du livre blanc + titre +
Relais Newsletter et Réseaux sociaux descriptif + lien d’intégration de la Landing page pour 
LP de téléchargement (1 an) + identification avant téléchargement (iframe en 1 165 euros HT/livre blanc
bouton CTA (3 mois) 740 pixels de large)

Mise en ligne d’une Vidéo avec Titre + texte descriptif + le lien You tube 
Relais Newsletter et Réseaux sociaux ou le fichier MP4 1 165 euros HT/vidéo
(Diffusion 1 an)

Mise en ligne d’1 Service Entreprises Titre + Descriptif + URL de redirection ou lien 
+ Relais Newsletter et Réseaux sociaux d'intégration de l'iframe en 740 px de large 1 165 euros HT/service
LP de contact ou URL (1 an) +
bouton CTA sur home page (3 mois)

1 « Bandeau Partenaire »  Logo + texte de présentation 200 caractères + lien
600 euros HT/bandeauEmplacement : dossier de la rédaction Le bandeau sera crée par nos services

> NOS OFFRES SOLO (Site + Newsletter) suite



Nous contacter :

GPO Magazine
Direction :
Céline Prieur
06 62 50 31 45
celine.prieur@gpomag.fr

Service commercial et publicité
03 25 42 18 92
pub@gpomag.fr

Service Marketing 
et Relations Partenaires
Véronique Bénard
03 25 42 18 92
veronique.benard@gpomag.fr

Les partenaires communication et diffusion
Vos contacts au sein de GPO Magazine
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