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Pourquoi CommentCombien

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »

Fichiers

1,48 visites par an1,48 visites par an

1,10 visites par an1,10 visites par an
(sur x  millions clients)(sur x  millions clients)

Cas 1 :
Concessionnaire (marque Française) – 2 sites – 150 OR/jour
37.500 OR/an  sur  250 jours ouvrés
9,4 M€ CA APV – panier moyen: 250 €/OR APV

Résultat « datamining niveau 1 »
25.338 clients unique identifiés
Taux de fidélité APV/client : 1,08
Calcul Gain CA APV (si taux Fid=Moy) + 2,4 M€
Simulation démarche de marketing relationnel:

+ 8.100 OR/an
+ 912 k€ marge brute/an
+ 735 k€ marge nette/an
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Pourquoi CommentCombien

Fichiers

Cas 2 :
Agent (marque Française) – 2 sites – 36 OR/jour
10.400 OR/an  sur  280 jours ouvrés
2,4 M€ CA APV – panier moyen: 225 €/OR APV

Résultat « datamining niveau 2 »
7.428 clients unique identifiés
Taux de fidélité APV/client : 1,4
Calcul Gain CA APV (selon niveaux d’analyse) :

+ 410 k€/an selon ratio Fid « 6 »
(+248 k€/an site 1  + 161 k€/an site 2)

+ 937 k€/an selon ratio Fid « 8 »
(+473 k€/an site 1  + 464 k€/an site 2)

…

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »
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Données Client/Véhicules

6.500 adresses client
Traitées chaque nuit
(RNVP/Dedup/Idenfitication)

Paul DURAND
14 rue des Fleurs
92000 ASNIERES
01.42.60.75.48

Bases de données
Client

P
L
A
N
I
F
I
C
A
T
I
O
N

Direct mails

Programme Fidélité

Messages « courrier »

Cas 3 : SPEEDY

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »
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RESULTATS :

En 10 années :
 >15 millions de plis

 10,5% taux moyen retour mesuré
(plus de 100.000 visites atelier générées)

 Valeur CA généré >10% du CA 2005
(plus de 20 millions d’€/an)

En 2 années :

120.000 adhésions payantes en 2 ans

 Amélioration du taux de fidélité mesuré : 
1,38 -> 2,31 visites/an
(sur population des adhérents)

 CA généré : plus de 5 millions d’’€ en 2005

MD

FID

Pourquoi CommentCombien

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »
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Pourquoi CommentCombien

Actions SPEEDY
en « détail »

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »
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Point de vue
«CLIENT »

Temps

Point de vue
“ENSEIGNE”

Temps

Paul DURAND
14 rue des Fleurs
98002 LAVILLE
07.50.60.70.80 Décision

Visite 3

Contact 2

E’mail
Tel ou SMS

Contact 1

E’mail
Tel ou SMS

Données
Techniques

Capture
informations

Décision

Visite 2

Capture 
informations

Données
Techniques

Interêt pour l’ENSEIGNE :
+ de “connaissance”
+ de fidélité
+ de CA
+ de « lien » & « + local »
+ d’émergence marque

Interêt pour le CLIENT :
+ de “reconnaissance”
+ de “statut”
+ de confiance
+ de fidélité

Le RAISONNEMENT MARKETING qui explique les résultats !

Visite 1

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »
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L’innovation en marketing relationnel (APV/entretien auto) :  
une formidable opportunité pour améliorer la compétitivité

Paul DURAND
14 rue des Fleurs
98002 LAVILLE
07.50.60.70.80

Interêt pour l’ENSEIGNE :

+ de “connaissance”
+ de « lien », de  fidélité
+ de CA
+ d’émergence  marque

Interêt pour le CLIENT :

+ de “reconnaissance”
+ de “statut”
+ de confiance
+ de fidélité

Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »


