3ème étape : la sélection des documents
	Documents sélectionnés
	Evaluation
	Idées essentielles apportées
	A retenir ?

	
	Actu.
	Fiab.
	Perti.
	Prés.
	Total
	
	

	Pour 60% des shoppers nord-américains, le prix est le premier facteur de choix.
	5
	5
	5
	4
	19
	La différence lors des achats entre les américains et les européens, et que les américains contrairement aux européens regarde en premier le prix et non la marque du produit.
	(

	Les français sont de moins en moins fidèles aux grandes marques
	5
	5
	2
	3
	15
	Une enquête a été menée sur la fidélité des clients sur différents secteurs d’activité, et l’enquête relève que les grandes marques ne sont pas toujours les marques qui ont le plus de clients fidèles.
	(

	Fidélisation ou acquisition de nouveaux clients que faut-il privilégier ?
	4
	5
	5
	3
	17
	Ce document nous explique que l’acquisition de nouveau client est plus utile lorsque l’entreprise est récente et pas encore très connu. La fidélisation coutera moins cher à l’entreprise, mais l’idée principale est le parrainage.
	(

	Le prix premier facteur de fidélisation ?
	4
	5
	3
	2
	14
	L’utilisation des réseaux sociaux pour fidéliser les clients n’est pas toujours la meilleure solution, et que le prix lui est le meilleur argument de fidélisation. Dans le e-commerce la fidélisation est directement centrée sur l’achat en ligne et la qualité de prestation du service.
	(

	Fidéliser c’est gagner !
	3
	5
	5
	4
	17
	On nous indique ici que les ventes d’une entreprise dépendent de deux sortes de clients, les habitués et les nouveaux, bien qu’un client habitué revienne 5 à 10 fois moins cher qu’un nouveau client.
	(

	La fidélité
	3
	5
	5
	4
	17
	Ici on apprend que la carte de fidélité à une importance dans la fidélisation du client, mais que grâce à celle-ci l’entreprise pourra pratiquer des prix plus ou moins élevés sachant que le client fidèle aura une attention moindre face au prix.
	(


	Documents sélectionnés
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	9 règles pour fidéliser ses clients
	4
	5
	5
	4
	18
	Ce document nous apprend qu’il y a 9 règles importantes qui permettent aux entreprises de fidéliser les clients. Les coûts commerciaux de ventre en BtoB sont de 15%.
	(

	Concentrez-vous sur les clients qui en valent le coup ?
	5
	5
	4
	5
	19
	Le magazine Management nous apprend avec ce document que les entreprise doivent fidéliser les clients qui achètent le plus évidement, mais que les autres ne sont pas à négliger.
	(

	Kotler chapitre 9 (extrait)
	2
	5
	5
	4
	16
	Dans cet extrait on apprend que grâce à la fidélisation les entreprises peuvent se permettent d’augmenter les prix de l’ordre de 20 à 25%.
	(

	Un supermarché affiche des prix de vente en fonction des habitudes de consommation
	5
	5
	5
	4
	19
	Dans cet article on apprend qu’un supermarché américain, propose des prix en fonction des achats des clients. Des réductions spécifiques sont faites grâces aux cartes de fidélité.
	(


Notes de 1 à 5 : Actualité du document, Fiabilité du document, Pertinence de l’information et agrément de la présentation.

(1 étant considéré comme la note la plus basse et 5 comme la note la plus haute)


