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MNous avons le plaisir
ge vous offrir

Fidelisa est la premiére application sur smartphone et tablette qui va permettre aux
commergants de « tenir téte » aux grandes enseignes, discounters et ventes privées,
dans leur lutte pour préserver leur clientele et la développer.

Fidelisa , c'est un concentré de technologie offrant des services simples pour fidéliser
les clients, communiquer avec eux a tout moment et offrir de nouveaux services.
Fidelisa est disponible dés maintenant pour tout type de commerce.
Opérationnel instantanément avec un abonnement mensuel
a partir de 29 euros ht /mois.
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TECHNOLOGIE

Smartphones, tablettes, internet :

la technologie s’est imposée dans nos usages
quotidiens. Design, interfaces intuitives et ludiques,
écrans tactiles : le temps des logiciels complexes est
révolu, plus besoin d'étre

un spécialiste pour utiliser le meilleur

des technologies.

Développer de belles applications qui privilégient
I"expérience utiliseur, automatisées au maximum,
disponibles partout :

c'est |'obsession des équipes de Fidelisa.

MARKETING
ET RELATION CLIENT

Aujourd’hui, pour un commergant, étre un bon
professionnel ne suffit plus, conquérir de nouveaux
clients, les fidéliser, communiquer réguliérement :
pour cela, le commergant doit disposer de technologies
efficaces et adaptées pour pérenniser son capital le plus
précieux : ses clients.

C’est ce que vous propose Fidelisa, fondé par Valéry
Tarondeau et Philippe Morin. Ces 2 entrepreneurs ont
constitué une équipe pour mener un méme combat au
service des commergants.



‘ fidelisa’

FONDATEURS

Valéry Tarondeau

Véritable accro a la technologie avec une ambition : rendre
cette technologie accessible a tous et surtout en tirer des
avantages déterminants pour ceux qui l'utiliseront. Son
parcours professionnel - auteur indépendant de logiciels
puis membre du comité de direction de Cegid - lui confere
une réelle expertise dans les applications professionnelles
destinées aux petites entreprises dont il connait parfaitement
la culture et les contraintes. Musicien, par passion, il est a la
fois, compositeur, arrangeur et chef d'orchestre ; un talent
aux multiples facettes qu'il met au service de Fidelisa. C'est
un créatif exigeant et ses qualités d’écoute lui permettent de
traduire concrétement les attentes de ses interlocuteurs. Son
enthousiasme et son expérience font le reste.

Philippe Morin

Précédemment directeur adjoint a l'information de TF1,
Philippe a acquis une expérience de premier plan en terme
de management.

De formation financiére, il a su mettre sa force de conviction
au service du développement commercial. En effet, il a
participé a la création et au développement de 2 boutiques
ce qui lui a appris a connaitre en profondeur le monde des
commergants. Son empathie, son attachement aux relations
humaines et ses valeurs de rigueur fondent sa certitude de
manager : étre un bon commercant passe d'abord par une
bonne « relation client ».
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LES 5 CONVICTIONS
DES MANAGERS DE FIDELISA

@ Le commerce de proximité est un des facteurs de maintien voire de
croissance du lien social. Il faut tout faire pour le préserver.

C’est le commergant qui est le mieux @ méme de répondre aux be-
soins des consommateurs notamment par la qualité de ses produits
et services. Il faut I'aider a les promouvoir.

La relation du commergant avec ses clients est unique et mérite d'étre
toujours enrichie au bénéfice de I'un et de |'autre. Mais il faut respec-
ter cette relation. Halte a ceux qui au motif d'aider les commercants,
les pillent de leurs clients et de leurs savoir faire.

@ Le commergant a le droit au meilleur de la technologie, pour entrete-
nir sa relation client. Mais une technologie accessible. Il faut « inven-
ter » pour les commergants des solutions spécifiques qui integrent
leur culture, leurs besoins et leurs contraintes. On peut concilier
smartphone , tablette ...et sourire |

Les cartes de fidélité, d’hier, c’est fini ; il ne suffit pas de faire revenir le
client ; il faut nouer avec lui une relation nouvelle qui fasse de chacun

d'eux le plus important !

Fidelisa , une application sur mobile et web simple a mettre en
ceuvre, personnalisable et paramétrable a 100% par le commer-
cant avec un retour sur investissement assuré.

@ Rester toujours en contact avec tous les clients.

@ Leur offrir des avantages personnalisés.

® Rester propriétaire de sa base clients.

e Utiliser simplement une interface conviviale connectée au logiciel de caisse
o Piloter soi-méme ses actions commerciales

® Obtenir un retour sur investissement rapide.

Fidelisa : les premiers clients

Fidelisa a debuté son activité sur le marché de I'esthétique et de la coiffure.
Cette cible particulierement exigeante et déja équipée de systemes de caisse
évolués avec gestion des clients a permis a Fidelisa de valider une expérience
commercant/client fluide et efficace.

Fidelisa a également été adopté par des commergants tres divers (restau-
rants, hotels, magasins de jeux vidéos).

Les 50 premiers clients se sont montrés trés satisfaits et beaucoup ont propo-
sé spontanément de témoigner de leur expérience avec la solution.

Fidelisa : une stratégie ambitieuse

A court terme, |'objectif de Fidelisa est a |a fois qualitatif et quantitatif : quali-
tatif en diversifiant les secteurs professionnels « client » et quantitatif en mul-
tipliant les ventes de I'application.

Pour cela, la stratégie de distribution via des éditeurs de logiciels de caisse
va étre généralisée et des partenariats sont envisagés avec les opérateurs
télécom notamment. La multiplication des canaux de distribution est une clé
de la réussite de Fidelisa.

Créer une « communauté » de clients finaux Fidelisa est aussi une ambition
forte de la marque. En effet, Fidelisa devra s'imposer comme le signe de
reconnaissance d'une nouvelle relation entre les commercants et leurs clients.
Disposer de la carte Fidelisa sera la preuve que « chaque client est le plus
important ».

La croissance a l'international est déja une nécessité que Fidelisa prend en
compte. La mobilité des clients et la mondialisation de la consommation im-
posent de faire de Fidelisa une carte « sans frontieres »

Fidelisa vise un développement international dans un premier temps sur I'Eu-
rope avec une implantation en Espagne déja initiée et en ltalie prévue pour
2015.

Au dela des objectifs commerciaux, Fidelisa a une forte ambition « socié-
tale » : défendre le commerce en mettant a sa disposition une « arme »
éthique et respectueuse des intéréts des commercants et de leurs clients.
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