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« les clients ne sont plus des rois. Ce sont des dieux omnipotents. »
__Patrick Bousquet- Chavannq CMO Marks & Spencer



les decideurs sous-estiment [importance de
['experience pour les consommateurs

des decideurs pensent que les
consommateurs changeront de marque a 49 0/0
cause d'une expérience client pauvre.

des decideurs pensent que les

consommateurs sont préts a payer plus 0
pour une expérience client riche. ll'll' /0
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des consommateurs déclarent avoir déja
changé de marque a cause d'une
expérience client pauvre.

des consommateurs déclarent
d'ores et déja le faire.

Oracle, CXM study



« from touchpoints to journeys »

2016 > Seeing the world as customers do.

B Touchpoints M Journeys

Customer satisfaction Willingness to recommend

. L

+117%

“businesses are S|gn|f|cant3

strongly correlated with overa — | I~

quand les industries changent de paradigme, la satisfaction |
client est fortement amplifiée, parfois démultipliée o s



la promesse persistante du marche digital

according to Forrester, only
27% of today’s businesses have
a coherent digital strategy that
sets out how the firm will
create customer value as a
digital businesses.
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0,

~. Gartner

125,000 large organizations are
launching digital business
initiatives now and that CEOs
expect their digital revenue to
increase by more than 80% by
2020.

of enterprises creating
advanced digital transformation
initiatives will more than
double by 2020, from today's
22% to almost 50%.



NutriCook EEaE=a’

[experience
connectee

nos clients se
connectent a leurs
consommateurs &
a leurs attentes
digitales grace a la
technologie &

a lexperience.
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permettre a de clients

d'accéd rM‘hesse de loffre

L'Oréal et proposer une cohérence
de l'experience en omnicanal
dans 21 pays
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CANAL ECOMMERCE B2B

EN LIBRE SERVICE 24/7

0Us

de prise de
commande de
réassort sur le
canal web

onnectee L'GOREAL

PROFESSIONNEL

Un dispositif pour
une vue a 360°
de lensemble des
interactions clients

ANALYSES DES DONNEES

CONSEILS PERSONNALISES SUR
BESOINS PRODUITS

PREDICTIONS DE REASSORTIMENTS
NECESSAIRES



['experience connectee y

'NESPRESSO. = N
V{z milliards de
CANAUX DE DISTRIBUTION g&‘.‘ capsules
- vendues via le
em LEE
PERSONNALISATION
m shipd

conseils personnalisés quel que soit le canal de commande, choix l'expérien e Cl|ent remium

du canal de livraison : possibilité de se faire livrer a sa convenance,

rdv personnalisé bureau, domicile, coursier. autour de |nStantS aféS
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l'expérience client

ensemble des emotions, des sentiments ressentis par un client
avant, pendant & apres [achat d'un produit ou d'un service

cest le resultat de lensemble des interactions qu'un client peut avair
avec [a marque ou lentreprise

,,,,,,



experience connectee

ensemble des moyens (marketing, conseil, technologigues)
mis a la disposition des clients permettant de créer et denrichir
[experience client au travers du digital



>{SALI, le leader de lexpérience connectée
partenaire des grandes marques qui font le choix du
digital & de lexpérience client



lexperience connectee necessite la combinaison de
’ competences critiques & complementaires

. A
experienge design
marketing
.
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duplan AMBITION 2076 au plan MOVELR U/

de la performance a la surperformance : the need for speed!

transformation digitale expérience connectée |
!

@
AMBITION 6~ MOVELR /1

© SALI GROUP | PLAN MOVE UP 2020 - JUIN 2016



Nos engagements

MOVE"P 00 |l|t

Plan Strategique
CHIFFRE. EBITDA
D’AFFAIRES
D D N > 1 2 %
Croissance organique + croissance externe Fin du plan

a 2 chiffres ( Double Digit ) sur 'ensemble
de la période du plan en moyenne
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> 4

MIX STRATEGIQUE

LE MIX
STRATEGIQUE

Pour une meilleure

connexion a la demande

de nos clients
et a leurs besoins.

INTERNATIONAL

LES MARCHES
PROFITABLES

Pour une connexion
choisie aux
meilleurs marchés,
les plus profitables
du digital.

INFLUENCE

LES EQUIPES
INFLUENTES

Pour une meilleure
connexion a nos
clients
stratégiques, en
gtablissant des
avant-postes pour
piloter [a relation
client.

COMPETENCES

LES REPONSES
PERTINENTES

Pour une meilleure

connexion au

« réel », aux
véritables enjeux et
challenges de nos
clients : acces aux
compétences, aux
technologies 24/7

EXECUTION

) > 2

LA GESTION
EFFICACE

Pour une meilleure
connexion a
l'excellence

opérationnelle.
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N/

le levier mix stratégique <

pour une meilleure connexion a la demande
de nos clients & a leurs besoins

le cceur de notre offre digitale doit
progresser pour passer de 40 a 70%
du CA de notre offre globale

+ e-commerce + consulting
+ Mobilité + marketing
+ loT + experience design

+ data + web solutions
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N/

le levier international X

pour une connexion choisie aux meilleurs
marches, les plus profitables du digital

notre croissance interne et externe
cible les marches du nord de ['Europe
ou les marges sont plus fortes

+ 2 nouvelles implantations dans le cadre du plan
+ expansion suisse, marché alémanique a Zurich
+ développement de limplantation au UK
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le levier influence X

pour une meilleure connexion a nos clients
strategiques

attirer & valoriser les leaders d'opinion
pour etablir des avant-postes et mieux
piloter la relation client via le
recrutement et la croissance externe

sl

CONSULTING
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N/

le levier compeétences X

pour une meilleure connexion au « réel », aux
véritables enjeux & challenges de nos clients

nos clients subissent la pression et les contraintes
du marcheé - nous permettons aux grandes marques
européennes de déployer leurs plateformes digitales
a linternational via nos centres de services
nearshore et offshore qui vont croitre en effectifs :

+ doublement de la taille des CDS (500 a 1000)

+ service « follow the sun » par louverture d'un
centre en Inde



® |mplantations \ /
= Déploiements / \SQLl
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une capacité mondiale

réalisations majeures sur les 5 continents

Next step

20
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N/

le levier execution X

pour une meilleure connexion a l'excellence
operationnelle

nous continuons de parfaire notre
structure pour la rendre encore plus
performante & profitable

+ (IR

+ cost management
+ productivité

+ delivery excellence

+ leakage
+ ans



2015
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MIX STRATEGIQUE UFFSHURE

* NEARSHORE

0,5%
|

: CUNSEIL

x

-1%

0,9%
2 E

\TERNATIONAL

COSTS

XECUTION

2020
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passer de la culture de 3 [eponSesa lasuilture de la conviction
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\/SQLI the place to be

best place to work

« SQLI, c’est une multitude de
compétences, un mix

) | passionnant entre innovation et

esprit entrepreneurial »
Xavier, Dir. Marketing & Experience Design

« L’ambiance et l’esprit d’équipe
entre les collaborateurs sont une
source d’énergie »

Eric, Expert Technique

«J’ai été attiré par le
positionnement 100% digital.
Depuis, SOLI m’a donné la chance
d’évoluer et de me réaliser. »
Rachid, Chef de Projet

£
®

« Travailler chez SQLI, c’est
s ‘enrichir de nouvelles expériences
aupres des meilleurs spécialistes
du digital »

Jean-Noél, Stratégie & Transformation

« Ce qui me plait, c’est participer a
des missions trés stimulantes
d’envergure variée pour des marques
prestigieuses »

Thomas, Consultant Expert Change Management

« J'apprécie ['engagement et la
reelle écoute entre les différents
métiers, chacun apporte sa pierre
a l’édifice »

Maryline, Account Manager

3000 talents en 2020

CREATIVESPIRIT

L

=

COMMITMENT
- %

y RN

FORVARQ{ |
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<S0LI acteur engagé

2 UU 9 2 U ] 2 2 D ] é L fois plus d'emplois créés

par [économie sociale &

Green |T DEflS ME‘CEﬂOVH S[ll_l FOF GOOd’J solidaire que 'économie
W Consommation énergie Make A Wish Partenaire LIVE I ©1* G 00D privée
W Carbone par la mise en ELA Mécénat de compétence
place d'outils IT S0S Villages d'Enfants Mentoring
Y, Impressions Le Rire Médecin Incubation 11 millions d'emplois en
4 i sélectif & autres Eumpe offerts par
initiatives ¥ 4 ! 4
[economie saciale, soit

une part de 6,7%

> "\
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Indicateurs

tableau de bord de la direction générale

mix stratégique internationalisation best place to work
A[]U/U 7[]0/0 2[]0/(] 350/0 220/[] 150/0

© O

valeur/talent Offshore/nearshore costs

105 K€ 130 K€ 500 1000
( \ ’\

(2)

)
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maintien d'une politique de retour pour lactionnaire

politique de

distribution réguliere

de dividendes tout le
long du pla

w B y
-

pas d'opération non
créatrice de valeur

P
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what we are made of...
 avariety of expertise, one DNA

i 1 8

cccccc ted dgt l k t ing web developer experience entists &
cccccccc de5|?n J)pl t d t nalysts
experts exp rts consulfants e5|gners
digital people abroad agile coaches back-office customer rchitects &
transformation integration lationship p ] ect leader
tant expert anagement
experts
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