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Les raisons d’étre d’une
démarche CRM ...

en grande conso



Marketing Classique Marketing relationnel
et coopératif
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Comment ca marche ?

Through few ...

From all ...

From value ... to THE BEST VALUE



Le process CRM

Données Intelligence Action Mesure

Collecte dedomnées Marketing services Valc_)ris_ation
Market research Programmesai ffil Enrichissement

* Enrichissemghtdke * Valorisation et crit&re de » Programmes @fff et amlime
* Internet, segmentation » Management de |aveddeur
* Partenariats « Approche événementielle  de mamque

* Outils online « Animation de la fidélisation

» Datamining




Le programme

«Danone et Vous»



Danone & vous un programme pour une mission
spécifique

Mission :
Donner les repéeres et les clefs d’amélioration da Nutrition Plaisir au quotidien pour aider
chacun dans le choix d’une alimentation saine et agitée a sa vie

Connaissance D3

GUIDE 1X/Year

Based on nutrition content

MAGAZINE + coupons

3/Year
—— Consumption / practical / on a
day to day basis

sssssss

axpertise ‘
mg Website

« Nutrition facile et plais




3 fondements stratégiques déterminants

* Une approche transversale du consommatewgrace a la mise
en ceuvre de discours de margues suivant une approche
rédactionnelle.

« Un ciblage des foyers « Joyaux Universels »
32% des foyers france— 60% du CATF

« Un Mix d’offres qui combine 2 grands leviers :
Information + Récompense sur deux canaux : print et Web



Mesure
et

valorisation
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Un levier business significatif

Programme Relationnel DetV :
3,7 millions de foyers

chartei T

Source Panel TNS

Impact Business

Evolution dépenses Catégories

=

100 1Yy
Foyer non Foyer Exposé au
Exposé programme

Groupe Danone

Evolution dépenses Marques Danone
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1XX
100
Foyer non Foyer Exposé au
Exposé programme
apparié Groupe Danone
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Chiffres-clé du dispositif Danone et Vous en 2008

* 3 millions de foyers exposés au dispositif

— pres de 14% des foyers francais

* Plus précisement, parmi les foyers exposés, on concentre 20%
des foyers « joyaux » francais

— 1,6 million de foyers parmi les 8 millions de fogesjoyaux » francais
qui représentent 68% du CA total de Dar

e Ce sont des sur-consommateurs des marques du Groupe
Danone

— Indice de sur-consommation = 132 versus moyennéogess
— les foyers exposeés représentent 19% du CA tot@rdupe



La base de données:

Coeur du réacteur
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Danone et vous : La BDD leader dans
'univers des FMCG

Expérience
— Pionnier dans la constitution d’'une BDD dans l'univers des FMCG

— 16 ans d’expérience : en 1993, la premiere opération promotionnellage s
marques

Puissance

— 40% des foyers francais sont connus de la BDD « Danone et voua BDD
Danone et vous est la BDD la plus étendue dans le secteur des FMCG

— 8 millions de Bons de réductions remontés par an
— 20millions d’e-mails routés par «

Ciblage

— Les foyers ciblés dans la BDD : les 32% des foyers fraqgaieprésentent entre
50% et 70% du CA des fabricants mais aussi des distributeurs (F9CAT

— Le programme est concentré sur les « gros consommateurs universels »

Rentabilité

— Gestion continue de la valeur consommateur
— Accélérateur de la rentabilité du CRM, grace a la connaissancensommateur
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Une réussite rendue possible par les expertises
metier autour de I'information

MARKETING QUALITE

= Certification EV@ 2007

= Estocade/Charade : 3 traitements par an et
réalisés de facon ad hoc

= RNVP : 3 traitements par an et
réalisés de facon ad hoc

\ = Nettoyage caractéeres exotiques
= Déduplication interne, auditée
par un prestataire externe

QUALIFICATION Bl & DATAMINING
= Qualification interne via formulaire , \ = Association de produits
web ou papier consommeés = Ciblage de
= Qualification interne via remontées de bons recrutement de nouveaux
de réductions ou participation aux opérations ~ consommateurs
Reward = Classification des foyers selon leurs
consommations

= Qualification externe (processus recurrent o _ _ _
ou ad hoc) via megabases. = Optimisation de la population active en fonction

de la rentabilité attendue a horizon 1 an
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