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Le multi-commerce connecté,  
de la fidélisation clients au City Drive,  

les clés du succès. 



Conséquences directs: 
•  Les consommateurs se déplacent moins 

•  Le commerce s’adapte 

•  Un consommateur cross-canal  

Très grande  
couronne 

Constat n°1 
80% de la population urbaine vit en périphérie  

Couronne périurbaine 80% de 
la population 

Périphérie 

CV 

•  95 % de la population sous influence des villes 

•  75 % de la population vit en zone urbaine 

•  80 % vit en périphérie 

•  Evolution depuis 2008: + 20 %  

+ 20% en 5 ans 

Source: observatoire des zones urbaines 2013 



Constat n°2 
Des clients de plus en plus omni-canal  



Constat n°3 
Un vrai retour à la proximité est en marche…  

Mais de + en + 
utilisé en 

dépannage… 



Constat n°4 
Evolution trop lente du commerce indépendant  

Déficit 
d’Appétence  

et de 
communication 



Constat n°6  
De plus en plus de Smartphones  

Source 2015: GFK et Médiamétrie pour la Marketing Mobile Association France 



1 maubinaute sur 3 à plus de 50 ans 

Source 2015: GFK et Médiamétrie pour la Marketing Mobile Association France 

45 %  
 de clients 

hyper 
connectés, 

 



E et m-commerce  
Le centre ville doit faire face  

Pour survivre le centre ville 
doit se réinventer 

Sources: Médiamétrie pour la FEVAD chiffres clés 2014 



La vision Co’mercéa  
du commerce de demain dans la ville  

Le centre ville redevient une 
destination shopping incontournable 

• Fonc%onne	en	réseau	comme	les	consommateurs.	
• Connaisse	mieux	ses	consommateurs	
• Innovant	et	s’adapte	au	mode	de	vie	de	ses	
clients	

• Offre	plus	de	services	
• Connecté:	

!  Plus	de	visibilité	
!  Horaires	d’ouverture	élargis	
!  Zone	de	chalandise	op%misée	
	



  

De la fidélité client au drive de centre-ville 

Les étapes à respecter 



  Etape n°1: Dématérialisation  

Créer une 
image plus 
moderne  

Toujours 
dans la 
poche 

Interac7f Géolocalisé 

Créa7on de 
valeur 



Etape 2: la fidélité multi-commerce 

Côté consommateur 

1. Habituer	les	clients	au	commerces	connectés	

2. Créer	une	rela%on	client	plus	forte	
3. Construire	une	base	clients	géolocalisés	

Côté commerçants 

1. Appropria%on	des	nouveaux	ou%ls	

2. Plus	de	proximité	clients	

3. Hausse	de	la	fréquence	et	du	panier	
4.  Preuve de l’éfficacité 

BDD clients 
= 

Connaissance 
clients 

+ 
Audience 

  



Etape 3: Créer de la valeur pour le client  

Plus de services 
Plus de pouvoir 

d’achat 



Des 
commerçants 

impliqués  

Des clients 
en aDente  

De 
l’audience 

Localisa7on 
 du drive 

Produits et 
services les 

plus 
consommés 

Etape 4:  
Vous êtes prêt à lancer votre drive multi-commerces   

Grâce	au	
programme	de	

fidélité		
mul%-commerces	
vous	avez	posé	les	

condi%ons	
favorables	!	
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Découvrir nos outils, notre méthode en détail ? 

RDV stand 22 

Face au stand Starbucks coffee 

Xavier Courpotin 
Directeur Marketing 

06 81 29 93 43  

Gianni Bertolé 
Directeur technique 
06 58 35 58 03  



Pour tout renseignement contactez 

Xavier Courpotin 
Directeur Marketing 

06 81 29 93 43  

Gianni Bertolé 
Directeur technique 
06 58 35 58 03  


