OBIJECTIFS CHALLENGES

Aligner la valeur clients avec les Disposer des bons KPIs pour piloter la
CUSTOMER objectifs de CA de la marque : valeur de sa base client

Comprendre la contribution clients au CA @ Segmenter sa base client a partir de
critéres transactionnels simples

Segmentation & ©
isposer de segments basés sur la valeur
daSh boa rd P M G B @ ?Iielat facileme?\t actitvables @ Estimer la valeur de ses clients a court,

moyen et long terme.
@ Fournir aux équipes opérationnelles les
outils de pilotage adéquats @ Mesurer I'impact des actions CRM sur I
évolution de la valeur client.

Enseigne de prét-a-porter masculin

1\l 085y & VALUES

APPROCHE

Analyser I'historique de vente sur la bonne ’
profondeur d’'historique 1L

Optimisation des Meilleure Plus grande réactivité
Déterminer des seuils de CA / tickets optimaux i,nyestissemgnts qqmpréhension et des é9“‘965 CRM
pour segmenter la base média, en ne c|b|?nt amel.loratlonhde [a valeur grace a d'es‘ ’
gue les clients a clients grace a des dashboards mis a jour
forte valeur ajoutée segments intuitifs et quotidiennement
facilement activables

Déployer les outils de pilotage dynamique et
former les équipes a la lecture des évolutions




Réactivité Appropriation
a investissement constant faster easier Mise a jour quotidienne
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