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Pourquoi Comment Combien

v
Cas 1:
Concessionnaire (marque Francaise) — 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 fidelité 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

!r 735 k€ marge nette/an /
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Pourquoi Comment Combien

v
Cas 2:

Agent (marque Francaise) — 2 sites — 36 OR/jour
10.400 OR/an sur 280 jours ouvrés
2,4 ME CA APV — panier moyen: 225 €/OR APV

Résultat « datamining niveau m

=>7.428 clients unique identifies
= Taux de fidelité 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)
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Cas 3 : SPEEDY

Centre(s) SPEEDY

W

Paul DURAND

14 rue des Fleurs

92000 ASNIERES
01.42.60.75.48 6.500 adresses client
Traitées chaque nuit

(RNVP/Dedup/ldenfitication)

Z0——4>»r0—T—Z2>r 1T

Programme Fidélité
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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 :

=B =120.000 adhésions payantes en 2 ans
confidbcs
‘\a

, Chauveay

= Amélioration du taux de fidélité mesuré :
1,38 -> 2,31 visites/an

(sur population des adhérents)

0
ief do validith : DO/00/00

= CA généré : plus de 5 millions d’€ en 2005
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Résultats de campagnes de marketing relationnel « APV-auto »

Actions SPEEDY
en « détail »

Pourquoi CommentCombien
= — CA Net

— qenera Panier
M | N’ CAMPAGNE DATE | Nbre |Retours|Taux|(€uros HT) |Moyen HT
’ _]\ eI PRE-CONTROLE TECHNIQUE (17) | 20092005 | 36647| 6999]19,10] 94756453 13530

{ofofo] | — genere Panier
i CAMPAGNE DATE | Nbre |Retours|Taux|fEuros HT)  |{Moyen HT
| o PO RELANCE VIDANGE ExR0 "HIVER 2'| 1510372006 | 400340 25408 6,35) 3494 665,74 137 54

P généré Panier
= N CAMPAGNE DATE | Nbre | Retours |Taux|(Euros HT)  Moyen HT
N PLTIA] RELANCE DEFAUTS FREINS 150302006 | 11768 1790(15,.21) 25154693 14053
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Point de vue
“ENSEIGNE”

Point de vue
«CLIENT »

Paul DURAND

07.50.60.70.80

Le RAISONNEMENT MARKETING qui explique les résultats !

14 rue des Fleurs
98002 LAVILLE

Interét pour I'ENSEIGNE :
Données Données + de “connaissance”

+ de fidélité

+ de CA

+ de «lien » & « + local »
+ d’émergence marque

Capture — Capture
informations == informations

Interét pour le CLIENT :
+ de “reconnaissance”
+ de “statut”

+ de confiance
+ de fidélité
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L’'innovation en marketing relationnel (APV/entretien auto) :
une formidable opportunité pour améeliorer la compeétitivité

Paul DURAND

14 rue des Fleurs

98002 LAVILLE

07.50.60.70.80
'”' I

nterét pour 'ENSEIGNE : Interét pour le CLIENT :

+ de “connaissance” + de “reconnaissance”

+ de “statut”
+ de confiance
+ de fidélité

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




