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Potentiel de la Donneée
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Ticket client

.
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Modele de données

Données
socio-démo

Identificati g Modeles LIRS
entification des de caleul

données Métier .

Caractéristiques
Web

ultimedi

Employes

Donngées
magasin

*

ransactiong

I’ n r ~ 'I“errJOS IIIIIIIIII

ent ,epot de ’ \/entes

données _ - :
romotions : Ilnteractlon

Proauits Stocks

l£| ournisseu)'

Modélisation de

11/12/03



Par quoi voulez-vous démarrer ?

Accroitre la part de marché profitable

Ameélioration du revenu
Mieux satisfaire
les clients existants

Programmes Marketing:
Gestion des promotions
Analyse clients réguliers
Analyse clients profitables
Améliorer actions marketing

Focus sur les revenus Focus sur les codts
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Modele : d’Opportunites Bl

Exemple : Distribution

Domaines

Gestion
Clients

Mesure de la
Valeur Clients

Rétention
clients

Croissance
Client

Acquisition
Clients

Thémes clés ou Opportunités d’Amélioration Métier

Communications
Clients

Gestion
financiere

Gestion
“Demand chain”

Gestion
Promotions

Gestion
Assortiment

Gestion Opérations
Magasins

Gestion
“Supply Chain”

Prévention

des pertes

Gestion données
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Analyse
financiere
integrée
Precision des

prévisions de la
demande

Sélection
Promotions
Porteurs Cartes

Réduction /
suppression
articles

Productivité
encaissement

Consolidation
fournisseurs

Réduction
Fraude POS

Réalisation
Chiffre d’Affaires

Minimization
Rupture de stocks

Sélection articles
promotionnels

Assortiment
local

Efficacité
main d’ceuvre
magasin

Optimi. revenues

& marges
fournisseurs

Minimisation
des pertes

Planning

Rationalisation
dépenses

Optimisation
Réappro.

Sélection prix
promotionnels

Optimisation
Allocation
d’espace

Optimisation
Organisation
main d'ceuvre

Gestion de la
performance
opérationnelle

Détection
fraude
fournisseurs

Optimisation
actif & passif

Allocation
optimisée des
articles

Sélection type de
promotion

Gestion
Soldes

Optimisation
présentation
magasin

Optimisation flux
financiers

Détection fraude
clients

Architecture

Optimisation
profitabilité

Collaboration
fournisseurs

Localisation des
promotions

Introduction
nouvel article

Sélection de site

Optimisation
livraisons
magasins

Optimisation
commandes

Identification
niveau de prix

Minimisation
gaspillage

Maturité

Merchandising
transversal




Modele d’Opportunités Bl
exemple “Minimisation des Ventes Perdues”

Objectif :

Identification et
réduction des ventes
perdues

220

\\71\

Analyses géenériques :

Ventes (valeurs)

Taux d’écoulement (valeurs)
Ventes (unités)

Taux d’écoulement (unités)
Analyse du temps / jour

Analyse d’une journée / semaine
Rapport d’exception
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Impacts financiers :

e Améliorer le Chiffre d’Affaires.
e Améliorer la marge.

(en réduisant les ventes perdues et
améeéliorant la rétention client)

Actions immediates :

e Sur les mouvements de stocks :
edu magasin au rayon
edu dépbt au magasin
edu fournisseur au dépot.

Actions préventives :

= changer les regles d’allocation et
de réappro.
e améliorer la « Demand Chain »



Exemple suite : Rétention

OBJECTIF IMPACT FINANCIER
Ex: Rétention Client Augmenta’[ion CA
Identifier les porteurs que | “enseigne Augmentation Fréquentation
risque de perdre comme clients , i " ]
Réduction des codts Marketing

, ‘surles clients ne répondant pas
Business

Improvement
Opportunity
- exemple-

ACTIONS

Ciblage Client (les plus rentables)
Action commerciale spécifique (points
bonus)

X

TYPES D ’TANALYSES
Sans achats depuis X jours
Volume d’achat en déclin

Performance passée de ces clients

Moyen de paiement préféres
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Le modele d’opportunites Bl
relie de nombreux éléments

Preliminary
Business
Impact

Anecdotal
evidence

Other
Benefits
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Definition

Tactical
Actions

Situation Audience

Objective

Analysis

Actions

Process
Change
Implications

Possible
New KPI's

Business
Questions




Le modele d’opportunites Bl
permet de meilleurs dialogues

Vente

Marge Marge Controle  Controle  Gestion des Logistique
Process articles Promotions  franchisés  directe  fournisseurs opérationnel stocks

Direcion [ HE = =
Franchisés [l 1 ] [ ]
Marketing [N N 1N [ ]
Merchandisnfil]l [l 2 ] [ ] Il
acras I O EH E = m =g
Ventes Il [ ] [ ] [ ] [ ]
inspection 1N I [ ] [ ] [ ]
cowtiec: gy gy @GN BN BN BN B B W
Logisique [ N N lE
Administration -
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