
CORRIGE DU THEME FIDELISATION DES 

CLIENTS 

1° – comparer dans un tableau le comportement des clients porteurs et des clients non 
porteurs de la carte de fidélité. 

 

2° – évaluer le degré de fidélité des clients porteurs par rapport aux non porteurs. 

 

 

3° - élaborer un tableau de bord des secteurs: hypermarché, drive, technologie, espace 
culturel et parapharmacie. 

 



4° – identifier les secteurs performants du magasin  et ceux qui sont moins performants. 

Les secteurs performants sont la technologie , le drive et le magasin principal.  

Le secteur de la technologie a le panier moyen le plus élevé : 146€ en juin donc les achats sont 
d’un bon montant. 

Le drive a le panier moyen plus élevé que celui du magasin : 102€ contre 80€ soit 27,5% de plus. 
La dépense moyenne mensuelle est presque aussi élevée que celle du magasin.Cependant le 
panier moyen des porteurs est inférieur à celui des non porteurs : 102€ en juin contre 118€ pour 
les non porteurs. L’impact de la carte de fidélité est faible : - 13,6%. Pour les autres secteurs 
l’impact de la carte de fidélité est positif de manière importante. 

Le magasin principal a le nombre de clients le plus important. Le panier moyen des porteurs 
est très élevé : 80€ en juin comparé à celui des non porteurs : 41€ en juin soit quasiment le 
double. 

Les secteurs peu performants sont la parapharmacie et l’espace culturel. 

La parapharmacie a un panier moyen et une dépense moyenne faible : en juin 26€ et 31€ 
respectivement ces indicateurs ne progressent pas en juin par rapport à mai . 

5° – proposer des actions commerciales à mener pour les secteurs du magasin peu 
performants. 

Pour la parapharmacie le problème est que le panier moyen est bas et la carte de fidélité n’a 
pas d’impact positif sur la dépense moyenne et le panier moyen. 

Je propose de mettre en place des offres promotionnelles réservées aux porteurs sur des 
produits ou des prestations et d’organiser des animations comme des conseils gratuits en soins 
ou des mini-ateliers. 

Pour l’espace culturel le problème est la faiblesse du panier moyen et le faible nombre de 
clients fidèles. Je propose d’encourager à des achats plus fréquents avec des promotions 
réservées aux porteurs ou faire des offres groupées aux porteurs sur les nouveautés (livres, 
places à des spectacles …). On peut aussi faire des offres groupées de lots avec des baisses de 
prix ( paquet de livres d’un auteur ou paquet d’auteurs différents, paquet de produits différents 
par exemple un paquet avec livres + bandes dessinées). 


