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ROBINSON ‘ 5 % 6 % ROBINSON point de vente, orientée CRM
La gestion de la relation client est un objectif stratégique dans la gestion opérationnelle d’un point de vente. C’est
en tenant compte de cette réalité que la nouvelle version 2010 de ROBINSON a évolué pour vous permettre
d’améliorer la connaissance de vos clients et de mettre en ceuvre des actions adaptées.
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M. ALAT GILBERT 01/03/2010 - 01/04,/2010 1 15,2 2432 60,00
MLLE RONE LAURENCE 01/03/2010 - 01/04/2010 2 20,3 217.8 141,20 ° !
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@ Les “petits plus”

Relancez les clients dont le panier moyen ou le nombre fQui sont vos clients fidéles, qui sont vos nou}

de visite est en baisse, trouvez de nouveaux clients... veaux clients, qui sont vos clients occasionnels....
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Avec ROBINSON, ciblez vos actions de mailings et de 4
promotions. Avec ROBINSON qualifiez vos contacts.
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4 LABEL'IT : Quand l'étiquette électronique remplace I'étiquette papier...

En France, le nombre de prix erro- % 8 6 % %
nés par jour lors du passage en 0 0
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Les professionnels de la distribution plébiscitent les étiquettes électro-

niques de gondole.
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