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CEO

ROMAIN CHARLES

Lucky Cart



Vision

Façonneur d’habitudes



JUSTIFICATION

ACHAT

DÉSIR RATIONNEL

1 Paradoxe shopper  : 

CONSIDÉRATION
/ 

ÉVALUATION
DÉCOUVERTE

 /
ENGAGEMENT

RECHERCHE

RECHERCHE

Une attention volatile, hyper sollicitée et réduite...

… en même temps qu’une 
demande de simplicité, 
personnalisation et 
d’engagement des marques.  



 

Transformer la complexité de la Big Data commerce digital
en dispositifs opérationnels simples, efficaces, précis et ludiques. 

Une équipe d’experts: Grande Conso, Data Science et Retail Tech

Une mission :2



Extraction, étude, exploitation, bilan: gestion Big Data de bout en bout3

Ticket
de caisse

Deep Learning

Études simulations,
prédictions.

Profil 
spécifique 

pour chaque 
shopper

LUCKY CART

Temps Forts
Enseignes

Temps Forts 
marques

Ultra perso

site e-marchand

Desktop, mobile, 
application

Collecte
temps réel

Gestion 
Intégrée

Analyses,
Simulations, 
Prédictions.

Intégration 
totale

Tickets de
caisse

Marques

Shopper



1. Le client est exposé à la campagne 
et clique sur la bannière. 

2. Le client sélectionne X produits 
parmi les produits éligibles. 

Démo Promo Gaming: pragmatisme et efficacité.4



4 Démo Promo Gaming: pragmatisme et efficacité.

3. Affichage de son jeu sur la page de confirmation 
de commande et résultat immédiat.

4. S’il gagne, le client est contacté 
par email pour obtenir son gain. 



Services Lucky Cart
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Ultra-perso 

Tempo Shopper

Tempo Marque

Tempo Enseigne MDD TEMPS FORT
MULTIMARQUE

BRAND CONTENT RDV HEBDO

INNOVATIONCROSS CATEG

FRÉQUENCE

SHOPPING
XP 

totalement 
personnalisée

1er & 2e
PANIER

ACTIVATION
ENSEIGNE

Besoin Data 
et monitoring
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6 Mesures précises, fiables, sources de transfert identifiées 
(promo gaming et ultra perso)

Clients 
recrutés

Clients 
réactivés

Clients 
fidélisés

Incrémental

 

du CA HT impacté des clients n’ayant pas acheté au 
cours des 6 mois précédant la campagne 

du CA HT impacté des clients n’ayant pas acheté au 
cours des 3 mois précédant la campagne

du CA HT impacté des clients ayant acheté au cours 
des 3 mois précédant la campagne

C.A. HT des 
références 
animées 

pendant la 
campagne

 
= de CA impacté

(recrutés + réactivés 
+ incrémental des 

fidélisés)

 

 
= de CA naturel des 

consommateurs 
fidèles = (CA naturel des consommateurs fidèles)

+ (CA incrémental généré par les consommateurs 
fidèles)

CA Clients 
Fidélisés total

137 482 €

80 684 €
59%

56 799 €
41%

56 879 € 70%

14 044 € 17%

9 761 € 12%

56 799€ (+) 9 761€ (= 66 559€



BÉNÉFICES

• Répondant aux attentes des e.shoppers sur la personnalisation & la simplicité. 

• Immédiateté du résultat et effet surprise.

• Intégration complète chez les e-commerçants 

• Optimisation des dispositifs en temps réel. 

• Différenciant & Profitable pour les Retailers & les marques.

• Permettant d’augmenter le panier moyen de l’enseigne (+20% en moyenne).

• Algo de gestion de fraude et comportement frauduleux.
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QUESTIONS


