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Avec sa double 
implantation vaudoise et 
valaisanne, Boomerang 
Marketing SA vit deux 
réalités du marketing, à la 
fois proches et différentes. 
Son fondateur, Yvan Délèze, 
utilise sa vaste expérience 
pour s’imposer sur ces 
deux fronts.

S’il semble apprécier les gares (ses 
bureaux lausannois et sédunois se 
trouvent à proximité de celles des 
deux chefs-lieux), Yvan Délèze passe 
beaucoup de temps sur la route pour 
se rendre chez ses clients. Cet ancien 
responsable marketing du quotidien 
« 24 Heures », qui a entre autres été 
sous-directeur chez Publicitas, a 
ouvert son agence à l’été 2007. « L’ex-
périence accumulée au fi l des ans et 
mes formations m’ont permis de me 
constituer une grosse boîte à outils. 
Je l’utilise maintenant en tenant 
compte du secteur d’activité du client 
ainsi que d’autres critères comme la 
taille de sa société. », explique cet 
économiste d’entreprise et chef de 
marketing bardé de diplômes .

Qui veut quoi ?
D’un point de vue pratique, Boo-
merang propose des solutions de 
marketing en freelance qui vont de 
la stratégie à la mise en place de 
projets opérationnels. L’agence tra-
vaille aussi bien pour des PME sans 
véritable structure de marketing que 
pour des départements de grandes 
entreprises ou pour des agences 
de communication. Les missions 
consistent soit à épauler le client 
par un input externe, soit à mener 
un projet à l’intérieur de l’entreprise 

sur une période déterminée. La rai-
son sociale de l’agence s’efface alors 
pour laisser place à celle du client. 
Boomerang Marketing se positionne 
par ailleurs en amont des agences de 
communication en place, avec qui 
elle joue la complémentarité. Il arrive 
parfois que l’agence coordonne les 
activités de prestataires externes 
dans le domaine du graphisme ou 
des nouvelles technologies. « L’ex-
ternalisation de projets marketing 
est de plus en plus appréciée par les 
entreprises. Elles y voient des avan-
tages importants en termes de fl exi-
bilité et de maîtrise des coûts », souli-
gne Yvan Délèze. Un groupe comme 
Edipresse a eu recours ces derniers 
mois à ce type de compétences.

Le Valais différent ?
En Valais, ce sont bien entendu 
des sociétés de tailles plus rédui-
tes qui sollicitent Boomerang Mar-
keting. « Réputées conservatrices 
en matière de communication, les 
PME valaisannes ont beaucoup évo-
lué ces dix dernières années. Une 
nouvelle génération de dirigeants, 

plus ouverts, a pris le contrôle des 
entreprises », analyse Yvan Délèze. 
Les managers valaisans viennent 
surtout chercher des réponses à des 
questions ponctuelles. Mais il y a 
des exceptions comme RegionAlps, 
une fi liale des CFF qui gère les trains 
régionaux et qui compte 2,3 millions 
de passagers annuels. Boomerang 
Marketing accompagne cette société 
sur l’ensemble de ses aspects marke-

ting. A un rythme de deux demi-jour-
nées par mois, l’agence apporte un 
conseil global allant de la construc-
tion du plan marketing annuel au 
suivi opérationnel des différentes 
mesures.

Prudence bienvenue
Dans un secteur où les attentes en 
termes de retour sur investissement 

vont grandissantes, l’agence propose 
une approche ouverte. Yvan Délèze 
dit apprécier d’être mis au défi  par 
ses clients. Une période de quelques 

jours leur suffi t en général 
pour établir si une interven-
tion s’avérera profi table ou 
non. « Notre démarche est 
très orientée sur les ven-
tes. Il est logique que les 
clients veuillent rentabili-
ser leurs investissements. 
Notre nom Boomerang se 
veut l’emblème de cette fi a-
bilité », commente l’ancien 
chef de vente de Publicitas. 
Il reste toutefois diffi cile 
d’évaluer l’apport réel d’une 
stratégie, puisque, par défi -
nition, celui-ci n’émergera 
qu’à moyen ou long terme. 
Il n’en demeure pas moins 
que cette ouverture est 

devenue incontournable, que ce soit 
à Genève, à Zurich ou ailleurs. 

Notoriété à construire
Pour intervenir, Boomerang Marke-
ting a accès à des données très sen-
sibles, tels que les chiffres de ren-
tabilité ou les résultats fi nanciers. 
Certains clients lui imposent donc de 
signer des contrats de confi dentialité. 
Du fait de cette situation, l’agence ne 

peut pas présenter en détail les man-
dats réalisés. Cette confi dentialité 
pourrait poser problème pour Boo-
merang qui n’a qu’une année d’exis-
tence. Comment en effet se faire 
connaître si l’on ne peut pas mettre 
en avant ses références ? La question 
ne se pose en fait pas vraiment pour 
l’instant. Yvan Délèze a décroché ses 
mandats pour l’essentiel grâce à son 

réseau de contacts et de partenaires. 
Des retours indirects de clients satis-
faits ayant parlé de son travail ont 
permis d’étoffer son portfolio. 

Des perspectives 
électroniques
Boomerang Marketing voit un 
besoin grandissant de conseils en 
matière de nouveaux médias. Yvan 
Délèze constate que ses clients intè-
grent de plus en plus souvent le web 
et ses dérivés dans leur plan mar-
keting. La défi nition des services à 
offrir et les attentes des utilisateurs 
restent cependant souvent diffi ciles 
à cerner. Le créateur de Boomerang 
Marketing connaît bien les nouvel-
les technologies. Il n’a pas hésité 
à suivre une formation de webpu-
blisher. « L’objectif n’était pas d’être 
en mesure de créer des sites Inter-
net, mais plutôt de comprendre de 
l’intérieur les nouveaux médias et 
les enjeux qu’ils représentent pour 
les professionnels du marketing et 
de la communication », commente 
Yvan Délèze. Dans l’immédiat, un 
important projet dans l’audiovisuel 
l’occupe. Un mandat qu’il gère bien 
évidement en mode freelance.

François Praz
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Campagne médicale

Valmont-Genolier à Glion est une clinique privée plus que centenaire qui 
est spécialisée dans la rééducation orthopédique, neurologique et cardio-
vasculaire. Parmi ses anciens patients fi gurent Charlie Chaplin ou Coco 
Chanel. Dans son cas, Boomerang Marketing est intervenu comme respon-
sable marketing freelance. Le mandat a consisté à monter une opération 
de relations publiques pour présenter la nouvelle offre et la rénovation de 
la clinique. Une soirée RP et des newsletters ont été élaborées à l’inten-
tion des prescripteurs. Une campagne d’information a ensuite été menée 
auprès de la population de la Riviera. Des portes ouvertes et une commu-
nication sous forme de publireportage ont en outre été mises sur pied afi n 
de mieux faire connaître la clinique à ceux qui en sont les voisins.


