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Présentation de I’entreprise

e Fonde en 1969 par Jean-Pierre Le Roch
e Membre du groupe Les Mousquetaires
e Slogan: "Tous unis contre la vie chere”

e Plus de 1800 magasins en France
e Présence internationale en Europe

o Acteur majeur de la distribution alimentaire
e [nnovation continue et engagement durable
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Debuts et preparation de

"action

1ERE PFMP PERIODE D’ACTION PREPARATION
e Présentation du projet et e Du 18 mars au 12 avril e Impression du Qr Code
briefing aux collegues 2024 et création du canal
 Validation du projet par WhatsApp
’équipe

e Création du Qr Code
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Description de I’action et de 1a mise en pl

Mise en place du Qr
Code
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e Chaque caisse est equipéee du
Qr Code placardé sur la vitre
seéparant la caisse du client

e Les caissiers/eres proposent

systématiquement le scan du

Qr Code

Canal WhatsApp

(O

e Questionnaire de satisfaction

e Suivre le nombre d’inscriptions,
d’engagement et de publications

e Partage de contenu interactif

e Propose des avantages exclusifs

Programme fidéelite

e Création de compte fidélite via
lien dans le canal

 Newsletter et pub personnalisé
pour chaque utilisateur
possédant un compte




KPI Financiers
e Chiffre d'affaires : 27 millions d'euros.
e Marge brute : 27%.
o Galeul : 27,000,000 * 0.27 = 7,290,000 euros.
e Benéfice net : 3% du chiffre d'affaires.
o (aleul : 27,000,000 * 0.03 = 810,000 euros.
o ROI (Retour sur Investissement) : 12%%.
KPI de Vente
o \entes comparables (like-for-like sales) : Groissance annuelle de 3%b.
o Ghiffre d'affaires I'année précédente : 26,130,000 euros.
e Panier moyen : 30 euros par transaction.
o Fréquence des achats : 1.5 fois par semaine par client.
o Taux de conversion : 25%.
KPI de Satisfaction Client
o Net Promoter Score (NPS) : 20.
e Taux de satisfaction client : 90%o.
e Taux de réclamation : 1% des transactions.
Temps d'attente en caisse : 4 minutes en moyenne.




Retroplanning

1ERE PFMP 2EME PFMP
CALENDRIER

Seml Sem2 Sem3 Semé4 Sem]l Sem2 Sem3 Semé4

Présentation et briefing -

Concrétisation de I'action _

Création du QR Code -

Mise en place du QR Code

Période d'action

Observation et résultats




Prevision de resultats

F %

NPS FIDELITE TAUX DE SCAN

Prevision Prevision d’une Prévision d’un taux de scan
d’augmentation du hausse de fidéelité et croissant dans le temps
NPS du supermarché de satisfaction des

clients




Difficultes
rencontrees

. Application

e ADscence de Smartphone
e Problemes de connectivite
. Intérét du client



Points Forts et Points

+

Accessibilité

Facilité d'Utilisation
Personnalisation
Suivi et Analyse
Réduction des Colts

Faibles

Barrieres Technologiques

Connexion Internet Nécessaire
Surcharge de Messages
Préoccupations clients concernant la
confidentialité
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Resultats apres action

NPS FIDELITE TAUX DE SCAN

Augmentation de 3 Hausse de 12% de 5 scan enregistres la premiere
points nouveaux comptes journée de mise en place
NPS anciennement a fidélités crée grace au 32 scan enregistrés la derniere

20 maintenant a 23 Qr Code journée de la PFMP




Mon avis et celui des
clients
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