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2020,
L’'ON DE DE CHOC Pp—

CONFRONTE A UNE
MUTATION BRUTALE DU
MARCHE, A DE NOUVEAUX
COMPORTEMENTS D’ACHAT
ET UNE ACCELERATION DE
LA TRANSFORMATION EN
MATIERE DE TECHNOLOGIE,
D'INFRASTRUCTURE

ET DE CHAINE
D’APPROVISIONNEMENT.




g
LANOUVELLE s
EN 12 MOIS, REVELANT DE NOUVELLES
HABITUDES D’ACHAT.
D 0 N N E D U DES CONSOMMATEURS QUI ONT ALORS
REALISE A QUEL POINT IL EST FACILE
D’ACHETER EN LIGNE ET UN RETOUR EN
E- c 0 M M E Rc E ARRIERE - “COMME AVANT” -
SEMBLE IMPROBABLE.




L’OBSESSION“DE
L'EXPERIENCE

MEMORABLES ET 100%
PERSONNALISEES DURANT TOUT LE
PARCOURS CLIENT.

LA BOUTIQUE PHYSIQUE DOIT DEVENIR,
COMME LE E-COMMERCE ET LES
CANAUX

DIGITAUX, UN LIEU OU LES CLIENTS
REGOIVENT UN SERVICE EXCEPTIONNEL.
LA CONVERGENCE DE CES DEUX
UNIVERS OBLIGE DESORMAIS LES
DETAILLANTS A AVOIR UNE VISION
3600 DU CLIENT.



LE COMMERCE

UNIFIE ET RIEN

D'AUTRE

LE CLIENT EST AU CENTRE DE TOUTE
STRATEGIE D’ENSEIGNE, A LA
RECHERCHE D'UNE EXPERIENCE
D’ACHAT COMMUNE, COMPLETEMENT
INTEGREE ET OMNICANALE.
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A DEVENIR LE MEILLEUR D’ELLE-MEME.



’EXPERIENCE
COLLABORATEUR
POUR CONSTRUIRE
’EXPERIENCE CLIENT

SI LA MARQUE, LES PRODUITS, LEUR PACKAGING, LE POINT DE VENTE, LE MODE DE
DISTRIBUTION SONT LES CONDITIONS MATERIELLES NECESSAIRES A LA CREATION
D’'UNE BONNE EXPERIENCE CLIENT, ELLES N’EN SONT QUE LES EXPRESSIONS
MATERIELLES. TANT QU’IL Y AURA DES FEMMES ET DES HOMMES AU CONTACT DU
CLIENT, LIMAGE DE MARQUE ET LE BUSINESS EN DEPENDRONT DIRECTEMENT.




LE RETAIL

URBAI

DANS LE CONTEXTE URBAIN ACTUEL, UNE BONNE
EXPERIENCE EST EXPRIMEE PAR UN GAIN DE
TEMPS (RECHERCHE, SELECTION, LIVRAISON,
ETC.) ET PAR LA RICHESSE I PERTINENCE DE
L’0OFFRE (OUTIL DE COMPARAISON,
TRANSPARENCE, PERSONNALISATION).

D’0U LE SUCCES EN VILLE DES SERVICES DE
LIVRAISON A DOMICILE OU AU BUREAU
DELIVEROO, FRICHTI, JUST EAT, UBER EATS) ET
s SERVICES D’INFORMATION AUX CLIENTS
(YUKA). EN S’APPUYANT SUR CES DEUX
ELEMENTS, LEXPERIENCE RETAIL DOIT DONC
P0SER QUELQUE CHOSE

'N PLUS” : CONSEILS, PERSONNALISATION ET
CONTEXTUALISATION.




’EXPERIENCE

LES TECHNOLOGIES TENDENT A ELIMINER OU REDUIRE
LES ACTIONS TECHNIQUES ET REPETITIVES : CAISSE,
PROGRAMME DE FIDELITE, REASSORT, ETC. A
LINVERSE, LA DEMANDE DES CLIENTS SE FAIT DE
PLUS EN PLUS FORTE POUR COMPRENDRE ET
ANALYSER CE QU’ILS VONT ACHETER. CETTE
TRANSITION EST LE RESULTAT D'UN CHANGEMENT
SOCIETAL PROFOND QUE L’ESPACE DE VENTE ET LES
PERSONNES QUI EN ONT LA CHARGE SE DOIVENT
D’ACCOMPAGNER. POUR PENSER LE RETAIL DE
DEMAIN, IL FAUT DONC SURTOUT PENSER AUX
COLLABORATEURS D’AUJOURD’HUI.

DE VI VS UN ACTE DE

COMMERCE



3 FORMATS DE FORMATION

ADAPTES A VOS COLLABORATEURS




PLAYGROUNL®

7 DISCOVER
CONSCIOUSﬂ




PUAYGROUND@.







LES THEMES
DE FORMATIONS
ET ACCULTURATION

RETAIL EXPERIENCE
E-COMMERCE
UXIUIICX

DATA & CLOUD MARKETING
IA & MARKETING
5GIWIFI

METAVERS
MARKETING COGNITIF
SOCIAL COMMERCE
REFERENCEMENT
MOBILE ET API
RESEAUX SOCIAUX
LIVRAISON

ETC.

CROYANCE

SUPPOSITION

DESENGAGEMENT
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POUR LES MARQUES, LA REPONSE A CETTE
MUTATION EST UINNOVATION EN CONSCIENCE,







FINANCER
VOTRE FORMATION
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http://demandeur.se
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