»5» Fidélisation:

54 % des ventes concernées

rQueI systeme de fidélisation des clients en boulangerie artisanale connaissez-vous? La simple carte en
carton qu'il faut présenter a chaque fois qu’on achéte le type de baguette qui correspond ? Est-ce cela
qui donnera envie a votre client de tester d'autres produits ? Cela fidélise-t-il vraiment les gens? Que
pouvez-vous en retirer comme avantage réel ? Le systeme de fidélisation et d’encaissement développé
par Menlog (29) permet de communiquer, de faciliter I'encaissement, voire méme d'établir le profil de

vos clients fidélisés.

Comment cela marche?

Lorsque vous délivrez la carte a
un client, vous créez une fiche
d'identification, un compte de
fidélité et une fiche « client ».
lidentification, ce sont les
informations que vous deman-
dez au client: nom, prénom,
adresse, etc. Le compte compta-
bilise les bonus fidélité qui
peuvent étre une somme en
euros, devise beaucoup plus
parlante pour tout le monde
que le systéme des points. Et la
fiche client, c'est tout I'histo-
rique des achats du possesseur
de la carte.

La carte comporte un code a
barre mémorisant I'identifica-
tion du client, et faisant le lien
direct avec la fiche et le compte.
A chaque passage en caisse, le
client donne sa carte de fidé-
lité, le compte apparait a I'é-
cran de la caisse.

Vous pouvez attribuer une
somme « cadeau » a |'ouverture

du compte. Prenons un cas
concret pour aller plus dans le
détail. M. Le Roux crédite chaque
carte de fidélité de 17 centimes,
qui sont utilisables dés I'achat
suivant. Par Exemple, lorsque
vous achetez un croissant a 80
centimes, votre carte se crédite
de 6 centimes de fidélité. Lors
de votre passage en caisse, vous
voyez sur |'écran client la
somme totale que contient
jusqu'a présent votre tirelire, et
la somme qui tombe grace a
votre achat en cours, soit les 6
centimes du cas présent.
« Chacun de mes produits com-
porte un bonus fidélité, que je
change au fil du temps », ex-
plique M. Le Roux. Mais la re-
mise fidélité ne dépasse pas les
7 % du prix du produit. La
globalité du bonus fidélité est
utilisable comme le client le
souhaite, en un coup ou en
plusieurs fois, quand il le désire.
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Par 12: 3 40 € %

Chez M. Le Roux, chaque produit comporte un gain de fidélité représenté
par un cochon-tirelire comportant la somme fidélité.

A chaque achat, le client doit
connaitre la somme qui tombe
dans sa tirelire, c'est ce que
voulait M. Le Roux lorsqu'il
cherchait un systéeme logiciel
d'encaissement permettant la
fidélisation. Le systeme de fidé-
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lisation par carte est assez
répandu dans le commerce,
mais ce qui est vraiment trés
génant, c'est d'avoir une carte
de fidélité, et ne jamais savoir
de combien de points on
dispose, et surtout ce a quoi
cela correspond. Sans compter
que cela ne concerne qu'un
certain nombre, voire trés peu,
de produits. Produits qui ne
vous intéressent en général que

Grdce a l'ecran
clientéle, votre client
voit tout de suite

la somme totale que

comporte sa tirelire,
et la somme qu’il
gagne grdce a I'achat
en cours.

trés peu. M. Le Roux artisan
boulanger-pétissier pallie tous
ces inconvenients grace au
systéme logiciel d'encaissement
de Menlog (29) « Lorsque j'ai
contacté Menlog (29), je leur ai
demandé un systéme qui
pouvait fonctionner non plus
avec un systeme de points de
fidélité mais avec des euros.
C'est beaucoup plus clair pour
le client. C'est pourquoi j‘ai
choisi le visuel du cochon tire-
lire pour identifier sur les éti-
quettes de tous les produits, ce
que le client gagne en fidélité
pour ce produit ». Et le cochon-
tirelire de M. Le Roux se retrouve
sur un écran tourné vers le
client. Sur cet écran toutes les
opérations de caisse sont visi-
bles, ainsi que le cochon-tirelire
avec ce qu'il contenait avant
I'achat et ce que I'achat donne
droit comme euros de fidélité.









