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Un outil décisionnel d’analyses prédictives des tendances dédié au retail

http://tailorretail.com/
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1. Scanshoots®

Pour alimenter en visuels la solution Tailorretail®, il est 
nécessaire d’avoir des photos de qualité car le consommateur a 
tendance à assimiler celle-ci avec celle du produit. Au stade de 
la mise à disposition du prototype, il est compliqué de se 
procurer facilement les photos des produits.

Nous disposons d’une solution unique de prise de photos prêtes 
à l’emploi, Scanshoots® qui génère des visuels redimensionnés,  
détourés automatiquement et de bonne résolution pouvant 
être utilisés par n’importe qui à n’importe quel moment, et cela 
afin de pouvoir alimenter tous les canaux digitaux de 
l’entreprise.
Chaque photo alimentera directement et de façon compatible la 
solution Tailorretail®, l’objectif étant de fournir la meilleure vue 
possible du produit.

Nous proposons Scanshoots® en prestation de service ou en 
acquisition.

http://tailorretail.com/
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2. Sélection produits

Tailorretail® vous permet de sélectionner les produits 
que vous souhaitez faire tester à vos consommateurs à 
travers une base de données que vous pouvez organiser 
selon des critères qui vous sont spécifiques tels que :

- la marque
- la collection
- le thème
- le genre 
- la fourchette de prix

et ce à travers une interface intuitive (user-friendly).

http://tailorretail.com/



5

Importez ou saisissez votre fichier clients en le segmentant 
suivant vos objectifs marketing. 
Par la suite, il sera possible de créer des groupes de clients 
dont les résultats de la campagne pourront être analysés 
séparément ou globalement.

Chaque distributeur possède plus ou moins d’informations 
sur leurs clients. Plus les informations seront fournies et plus 
les analyses seront pointues, avec des critères tels que l’âge, 
la localisation, la profession et la provenance omni-canal.

La solution permet une importation assez flexible avec de 
nombreux ERP, POS et CRM.

3. Importation DATA clients

http://tailorretail.com/
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4. Test qualificatif de la base de données

Importez votre fichier clients et faîtes les participer à un 
premier test sous forme de jeu en ligne destiné à établir des 
liens avec les consommateurs.

Enrichissez leur expérience client avec votre marque en 
sollicitant leur participation pour recueillir des avis en temps 
réel sur vos nouveaux produits.

Cela vous permettra de qualifier votre base de données à 
partir des « TOPs » et « FLOPs » des ventes antérieures. 

http://tailorretail.com/
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Vous pourrez procéder à un sondage sous forme de 
questionnaire (appréciation et estimation d’un prix) sur 
chacun de vos produits. 

Vous pourrez personnaliser la campagne en respectant 
l’identité visuelle de votre enseigne, y intégrer des photos, 
des vidéos pour inciter votre « client consommateur » à 
donner son avis de telle sorte qu’il devienne un « conso-
acteur ».

La campagne peut aussi être utilisée à usage interne en 
intégrant l’expérience et les avis des responsables de 
boutiques. Cette initiative aura également pour objet 
d’établir une cohésion sociale afin de les consulter dans 
l’élaboration des collections et d’être certain qu’ils soient en 
phase avec la stratégie produit de l’enseigne.

4’. Lancement de la campagne

http://tailorretail.com/
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Analysez les réponses de vos « conso-acteurs » produit par 
produit et sur l’ensemble de la collection. 

A l’aide de graphiques accessibles et dynamiques, vous 
pourrez recueillir les pourcentages d’avis positifs et négatifs, 
ainsi que l’élasticité des prix fixés par vos clients.
Il vous sera possible de connaître les « coups de cœur » de 
votre collection.

Un export excel de l’ensemble des données vous est proposé, 
ainsi que l’édition de vos statistiques au format PDF.
A l’aide de nombreux filtres, contrôlez les appréciations 
clients, avec un indice de confiance à 95% pour la 
détermination du prix de vente (borne inférieure et 
supérieure, prix conseillé, …) par âge, région, profession, 
provenance (…) et anticipez les volumes et besoins à 
commander sur votre collection.

5. Traitement et analyse des données

http://tailorretail.com/
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Dans le but d’obtenir un bilan d’image (déterminer quels sont 
les critères de satisfaction sur lesquels agir en priorité pour 
améliorer l’image globale de la collection), il sera possible 
d’intégrer des questions complémentaires afin d’identifier les 
dimensions clés, les points forts, les points faibles de la 
collection étudiée et par conséquent les actions correctives à 
envisager, à surveiller et à maintenir. 

6. Résultats et tableaux de bord

http://tailorretail.com/
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Notre philosophie consiste à vous faire essayer la solution 
pour mieux l’adopter.

Tailorretail® mise sur une meilleure connaissance en amont 
des besoins clients : c’est en cela qu’il se démarque des outils 
classiques qui s’appuient essentiellement sur l’antériorité du 
comportement client ou l’analyse des historiques des ventes 
multicanaux.

Une rentabilité de l’utilisation de Tailorretail® pourra ainsi être 
mesurée directement en comparant des données prédictives 
avec les ventes réellement réalisées.

7. Benchmarking données prédictives et réelles
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Cet état vous permettra de connaitre le rapport 
d’envoi et de réception des mails aux répondants 
(internes comme externes) en appréhendant le 
pourcentage d’emails délivrés/ouverts et le 
pourcentage de personnes ayant répondu à la 
campagne, le taux de réactivité, etc.

Cette analyse vous permettra ainsi de mieux 
qualifier les répondants lors des prochaines 
campagnes.

8. Analyse et rapport d’envoi des emails
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Au fur et à mesure des campagnes, les clients 
totaliseront des scores en fonction de leurs réponses 
et de la réalité des ventes, qui seront à leur tour 
convertis en notes sur 20 points. 

Ainsi vous pourrez choisir, depuis un groupe ou une 
campagne, les clients qui ont le meilleur sens du 
produit (grâce à une sélection par nombre, 
pourcentage ou note) et les enregistrer dans une 
nouvelle catégorie.

Vous pourrez apprécier les résultats 
ou réaliser de nouvelles campagnes uniquement sur 
l’échantillon du panel des répondants ainsi qualifiés.

9. Scoring client et création de groupes « surqualifiés »



13

Pourquoi Tailorretail® ?

Nous sommes dans une période intense de mutation : les entreprises doivent se transformer pour 
répondre aux attentes des consommateurs.

L’ensemble des acteurs participant à l’offre produit doivent comprendre l’évolution de la stratégie de 
l’entreprise et s’y impliquer pour que l’organisation soit fluide dans cette phase de changement.

Grâce à une approche nouvelle et innovante, la solution Tailorretail®,  permet de prendre en 
considération les attentes des clients, de se différencier par son offre, son style, de mieux gérer sa 
stratégie de prix et surtout de fournir une expérience clients qualitative.
Vous pourrez identifier précisément le profil des consommateurs susceptibles d’acheter la nouvelle offre 
produit (âge, région, profession, provenance, etc..) ainsi que déterminer le « juste prix » estimé par les 
clients afin de se baser sur la demande du marché et non uniquement sur les couts d’achats.

Aujourd’hui, 47% des volumes sont achetés en solde ou en promotion* aux dépens de la marge.
La baisse des prix  est souvent une façon de booster la fréquentation.
C’est pourquoi il est important de connaitre la perception du prix par les clients pour un produit donné 
afin de vendre le meilleur produit au meilleur prix.

*Selon l’étude Kantar Worldpanel, leader mondial de la compréhension et de l’analyse du comportement des consommateurshttp://tailorretail.com/
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En conclusion

Vous pourrez connaître les produits les plus rentables et ainsi optimiser le stock et la marge brute sur 
l’ensemble de la collection en déterminant mieux la quantité adéquate à acheter pour chaque produit.
Etablir un lien avec les consommateurs devient essentiel et vous permettra d’identifier en amont les 
produits phares de la collection et recueillir les avis de chacun en temps réel, positifs comme négatifs sur 
l’ensemble des produits. 

Le consommateur agira dans l’élaboration de la collection et deviendra alors un « conso-acteur ». 
Il sera plus enclin à s’impliquer auprès de votre marque et à donner une image positive de votre 
entreprise et vos produits.

C’est en cela que Tailorretail innove, donnant au client une expérience nouvelle et un pouvoir sur la 
marque, tout en permettant aux divers métiers de traduire et d’optimiser les attentes communes pour 
proposer un produit conçu de manière optimale avec un prix adapté au marché.
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