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Présentation
Comment transformer les données en résultats business concrets ? 

Les données sont sans nul doute omniprésentes. Jour après jour, l’ère du numérique transforme toujours 

plus d’actions manuelles en expériences génératrices de données, et leur volume ne fait qu’augmenter. 

D’ici 2025, le nombre d’interactions axées sur les données s’élèvera à 4 785 par personne et par jour, tandis 

que le volume mondial de données atteindra 163 zettaoctets.1

Toutes ces données représentent une incroyable opportunité pour le retail. Intelligence. Optimisation. 

Innovation. Chiffre d’affaires. Croissance. Avantage concurrentiel. Où ces nouvelles perspectives axées sur 

les données auront-elles le plus d’impact ? Quels sont les avantages auxquels vous pouvez vous attendre ?

En 2018, lorsqu’il leur a été demandé d’indiquer leurs principaux objectifs en termes de stratégie numérique, 

la majorité des organisations prévoyaient d’importants résultats.2

Tous ces résultats peuvent être obtenus 
rapidement grâce aux données.

64 %
prévoyaient d’améliorer 
l’efficacité des processus 
via l’automatisation

50 %prévoyaient d’améliorer la 
productivité des employés

58 %
prévoyaient de développer de 
meilleures expériences client

43 %
prévoyaient une croissance 
du chiffre d’affaires des 
activités numériques
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Quel est l’impact de la data sur le retail ?
Chaque société est aujourd’hui une entreprise « data ». 

Chez Forbes, David Kirkpatrick a déclaré « Dorénavant, chaque société est un éditeur de logiciel. »3 

Le même constat s’applique aux données : chaque société est aujourd’hui également une entreprise 

« data ». En effet, les informations dérivées des analyses sont devenues un moteur essentiel d’innovation, 

d’optimisation et de compétitivité.

Le secteur du retail a saisi cette opportunité. Les détaillants du monde entier utilisent les informations 

issues des données pour transformer radicalement les opérations, réinventer l’expérience client et repenser leurs 

produits et services. Plus de 1 100 détaillants tirent parti de Qlik.

L’impact de ces transformations data-driven est réparti en quatre grandes catégories :

Intelligence client Processus repensés
Nouvelles 

opportunités 
business

Équilibre 
bénéfices-risques

Le Big Data et l’analytics aident les organisations à exploiter leurs données de façon 
optimale pour identifier de nouvelles opportunités. Ces données leur permettent de 
prendre des décisions plus pertinentes, d’améliorer l’efficacité opérationnelle, 
d’augmenter leurs profits et de renforcer la satisfaction client. Elles favorisent 
également l’amélioration des processus et la productivité des employés, deux objectifs 
clés à l’ère du numérique. »

Trois transformations majeures dans le 
retail – et les opportunités qu’elles génèrent

L’analytics offre une opportunité sans précédent 
de tirer parti des trois transformations majeures 
qui révolutionnent actuellement le monde du 
retail. Voici ces trois transformations et l’impact 
qu’elles génèrent grâce à l’analytics :

IDG
2018 State of Digital Business Transformation

Transformation majeure Principaux résultats

Autonomisation du client • Intelligence client

Chaîne logistique agile • Processus repensés
• Équilibre bénéfices-risques

Transformation du 
rôle des magasins • Nouvelle opportunité business

«
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De nos jours, les organisations du retail exploitent 
l’intelligence client issues de l’analyse des données pour :

Obtenir des profils clients plus complets et plus accessibles

• Combiner les données des points de vente, du marketing, du numérique et de 
systèmes de gestion des commandes pour créer une vision à 360° de la relation client

• Permettre aux équipes marketing et opérationnelles en magasin d’accéder sur 
demande au profil client, y compris via un dispositif mobile

Optimiser les campagnes marketing

•	 Analyser l’impact des campagnes par date, sexe, lieu, valeur de transaction et catégorie
de produits auprès de millions de clients

Personnaliser le parcours client

• Transformer des informations relatives à des préférences individuelles en expériences 
plus personnalisées, pertinentes et pratiques afin de doper les taux de conversion 
et d’augmenter le volume des achats 

Augmenter la conversion

• Concevoir des offres personnalisées et localisées qui augmentent à la fois la fidélité 
client et les performances de vente

• Lier les données des points de vente à des systèmes ERP et CRM, pour obtenir des 
informations sur les habitudes clients afin de cibler les plus prometteurs via des 
campagnes marketing personnalisées

•	 Combiner les données du panier et des programmes de fidélisation pour mieux cibler
les promotions

Intelligence client
Améliorer l’expérience client et générer plus de valeur à long terme. 

À l’ère du numérique, les clients sont mieux informés et plus autonomes que jamais. Pour la première fois, 

peu importe où ils se trouvent, ils peuvent instantanément comparer les produits, les fonctionnalités et les prix. 

Ils s’attendent également à des expériences pratiques et personnalisées.

Fort heureusement, les transactions numériques vous offrent un nombre incalculable de précieuses informations 

sur vos clients. Vous pouvez suivre le lieu et le moment précis d’un engagement client, les raisons de l’achat, 

les messages offrant les meilleurs taux de conversion, les produits achetés et plus encore. Avec ces informations 

en main, vous pouvez fournir des expériences personnalisées à un niveau encore jamais atteint, en multipliant les 

conversions et en améliorant la fidélité client.

Pour nous, l’expérience client n’est pas quelque chose que l’on devine. Toutes nos 
décisions en matière d’assortiments en magasin, de services, d’emplacements ou 
de concepts de nouvelles épiceries reposent strictement sur nos données clients. »
Anni Ronkainen
CDO, Kesko

Après avoir combiné et analysé 
les données des paniers d’achat 
et du programme fidélité, le géant 
du gaz et du pétrole BP a constaté 
une hausse de 14 % de sa base 
de clients actifs.

«
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Les détaillants utilisent l’analyse des données afin de repenser 
les processus pour : 

Stimuler les performances

• Obtenir une visibilité à 360° des performances sur la base d’indicateurs clés, 
pour permettre à la direction de prendre des décisions plus rapides et mieux avisées

• Construire une culture de la performance en donnant aux employés accès 
à des indicateurs clés dans leurs unités opérationnelles et en leur permettant 
de prendre des décisions avisées

Gérer les marchandises

•	 Permettre aux acheteurs, planificateurs et distributeurs d’analyser de manière 
dynamique les taux de distribution, de déterminer le budget d’achat, de prévenir
les ruptures de stock et d’optimiser les remises, et de répondre aux demandes 
des clients, quels que soient le canal, la catégorie de produits et la saison

•	 Gérer les produits en magasin afin de maximiser les revenus, les marges et leur 
disponibilité, tout en supprimant les coûts et les dépenses liées aux immobilisations
de capital tout au long de la supply chain afin d’optimiser la valeur créée

Optimiser la supply chain

•	 Suivre les stocks sur toute la supply chain pour satisfaire rapidement les commandes,
quel que soit le canal utilisé

• Optimiser le processus de collecte, de conditionnement et d’expédition afin 
d’améliorer la productivité en entrepôt

•	 Surveiller les coûts d’expédition pour supprimer les dépenses logistiques inutiles

• Développer et gérer des fonctionnalités logistiques inversées afin de prendre 
en charge les retours

Processus repensés
Optimiser chaque aspect de l’entreprise pour garantir efficacité et productivité. 

L’utilisation d’informations data-driven en vue de rationaliser les processus opérationnels n’est pas une 

nouveauté en soi. Cependant, deux facteurs majeurs ont changé la donne. D’une part les données sont toujours 

plus disponibles, nombreuses et rapides. 

D’autre part, l’accès aux solutions d’analyse s’est démocratisé et leur niveau de sophistication a augmenté.

Les détaillants, quelle que soit leur activité, peuvent désormais puiser dans de vastes jeux de données relatifs 

à leurs clients, fournisseurs, partenaires et marchés afin de recueillir des informations permettant d’aiguiller 

les prises de décision au moment opportun. Ce processus offre la possibilité de révolutionner presque tous 

les aspects du retail, des opérations en magasin au merchandising, et des expériences numériques aux opérations 

de la supply chain.

Dès la première année 
d’utilisation des outils d’analyse 
pour améliorer la visibilité de 
ses réserves de stock, Purity 
Life, principal distributeur de 
produits de santé naturels 
au Canada, a réduit ses 
réserves de 500 000 USD.

Après la mise en œuvre 
de Qlik, BBS Food aux 
Pays-Bas a amélioré de 
50 % ses prévisions de 
stocks sur 850 produits 
représentant 4 500 SKU.

Les utilisateurs peuvent enfin accéder, visualiser et analyser toutes les données 
nécessaires pour offrir les bons produits, au bon moment, à la bonne audience, 
en tenant compte des tendances locales, des prévisions et des facteurs 
externes. »

Jolanda Cloete
Program Director, BI, Intres Retail

«
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Nouvelles opportunités business
Développez de nouveaux produits, services et sources de revenus grâce aux 
informations issues des données – ou bien monétisez ces données.

Que veulent réellement les utilisateurs ? Quels besoins ne sont pas encore comblés ? Quels développements 

envisager pour vos produits et services ? Les données peuvent vous apporter les réponses. Grâce à elles, 

vous pouvez considérablement améliorer vos offres, ajouter de nouvelles fonctionnalités intéressantes 

ou concevoir un produit complètement nouveau.

Les données offrent bien d’autres opportunités. Vous pouvez intégrer l’analytics dans des applications de flux 

de travail existantes afin que vos utilisateurs soient mieux informés au moment où ils prennent des décisions. 

Vous pouvez intégrer des analyses dans vos applications orientées clients pour augmenter la fidélité et devancer 

vos concurrents. Vous pouvez même développer une toute nouvelle catégorie de produits en fusionnant et 

en analysant de manière créative des flux de données, puis en les monétisant.

Les organisations du retail exploitent les capacités de leur analytics 
pour identifier de nouvelles opportunités business :

Améliorer la portée du marketing

•	 Donner aux équipes marketing les données permettant de prendre des décisions
stratégiques relatives aux clients et segments cibles d’une offre 

Minimiser l’érosion des marges

•	 Déterminer le montant optimal des remises au moment opportun afin d’obtenir 
des marges plus importantes

Transformer le magasin en hub de la supply chain

•	 Obtenir des informations via les technologies d’achat en magasin, telles que les 
balises mobiles, les capteurs et les caméras, afin d’améliorer l’engagement client 
et les performances en magasin

•	 Analyser les modèles d’achat, le trafic et le temps moyen passé sur site pour impliquer
les clients et mieux gérer le personnel

•	 Intégrer l’analytics au sein de portails et de sites Web de fournisseurs afin de fournir 
des données fournisseurs en amont, minimisant ainsi l’impact sur les services apportés 
aux consommateurs

• Augmenter la visibilité des stocks afin d’en améliorer la rotation

•	 Fournir aux employés des informations mobiles au moment de la prise de décision
afin d’améliorer les performances en magasin et de maximiser les profits

Transformer des informations en actions concrètes est un facteur clé pour fournir 
des données à nos fournisseurs. Personne ne vous apprend à utiliser Facebook 
ou Amazon. L’assimilation d’informations et de données devrait relever du même 
fonctionnement. »

Travis Perkins, détaillant 
britannique de matériel 
de bricolage, a intégré de 
70 à 80 silos de données 
(dont 9 millions de lignes 
de stocks quotidiens) au 
sein de la plateforme Qlik 
afin de fournir une unique 
source d’informations fiables 
à travers plus de 2 000 agences 
et plus de 3 000 fournisseurs. 
L’entreprise a ainsi amélioré 
la disponibilité, limité les 
invendus, diminué les pertes 
de ventes et autonomisé les 
fournisseurs.

Chris Dean
BI Business Architect, Travis Perkins

«
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Équilibre bénéfices-risques
Obtenez des informations sur les facteurs internes et externes pour prendre 
des décisions plus rapides et plus intelligentes concernant les risques encourus. 

Grâce aux données, vous pouvez obtenir, plus que jamais, des informations sur votre activité, et même 

sur les facteurs externes pouvant influencer directement votre entreprise. Avec cette visibilité, vous pouvez 

réduire les risques et optimiser les bénéfices obtenus.

Par exemple, vous pouvez simuler de futurs scénarios sur le marché pour prédire quels produits vous devriez 

développer (ou non) et où il convient de les déployer. Vous pouvez observer les performances et les données 

des fournisseurs des marchés commerciaux pour réduire les risques liés à la supply chain. Et ce n’est que le début.

Les organisations du retail utilisent l’analytics pour 
équilibrer les bénéfices et les risques des activités futures :

•	 Combiner les données historiques sur les fournisseurs à des fonctionnalités 
de géoanalyse, afin d’exécuter des scénarios hypothétiques permettant de 
modéliser les risques sur la supply chain en cas de catastrophes

• Simuler des scénarios de marché et superposer l’impact probable des produits 
actuels, des modifications planifiées et des investissements futurs

Nous trouvons en permanence des valeurs aberrantes et ajustons notre supply 
chain à l’aide de Qlik. Nous avons réduit nos coûts de traitement par unité et diminué 
nos dépenses liées au transport, grâce à seulement deux applications intuitives. 
Qlik change la donne pour nous. »

En utilisant une plateforme 
d’analyse pour équilibrer 
la production et les ventes 
de ses produits périssables, 
le détaillant de produits de 
beauté britannique LUSH 
a économisé plus d’un million 
de livres sterling sur deux ans.

Un détaillant mondial 
de vêtements utilise Qlik 
pour réduire son empreinte 
carbone en offrant une visibilité 
sur toutes les possibilités 
d’acheminement par les mers 
et en convertissant les envois 
aériens en envois maritimes.

Directeur informatique
Détaillant de vêtements classé au S&P 5004

«
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À PR O P OS D E  Q LI K®

Qlik s’est donnée pour mission la création d’un monde 
« data literate », où chacun peut utiliser les données 
pour relever ses plus grands défis. Seule la plateforme d’analyse et de 
gestion des données de bout en bout 
de Qlik réussit à rassembler toutes les données d’une organisation, quelle 
que soit leur source, afin de donner 
à tous les employés d’une entreprise les moyens 
de découvrir de nouvelles informations. Les entreprises utilisent Qlik 
pour mieux comprendre le comportement client, réinventer les processus 
métier, découvrir de nouveaux flux de revenus et équilibrer le rapport 
bénéfice-risque. Qlik exerce ses activités dans plus de 100 pays et offre ses 
services à plus de 48 000 clients à travers le monde.
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INTÉGRATION DE DONNÉES 
Déployez les DataOps pour l'analytics afin 
de livrer en temps quasi réel des données 
fiables et prêtes à l'emploi.

Pour en savoir plus, rendez-vous sur easyneo.fr

À PROPOS DE  EASYNEO

ANALYSE DE DONNÉES
Placez les informations  exploitables au 
cœur de chaque décision grâce à la 
plateforme de BI la plus complète du 
marché.

EASYNEO vous accompagne par son expertise pour aller plus loin et plus vite grâce aux solutions 
d'analyse et d'intégration de données de bout en bout. Devenez une entreprise data-driven.

https://www.easyneo.fr/
https://www.easyneo.fr/
https://www.linkedin.com/company/easyneo
https://twitter.com/easyneofr
https://www.youtube.com/channel/UCd8moAvEEG3kX6VwzIDCr6Q



