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Conquétes B2B

Tracer le plus court

chemin jusqu'a vos
prochains clients
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Prédire vos clients de demain nécessite souvent de
faire appel a des données historiques et a des variables
comportementales spécifiques. Au-dela du savoir faire
statistique de scoring, cela implique la compréhension
des segmentations client et marché, ainsi qu'une
approche métier de votre activité. pH, filiale du groupe
Experian, propose depuis plus de 20 ans, le développe-
ment sur mesure de scores pérennes d’appétence,

de marge ou de dépense, pour les principaux acteurs

du marché B2B.

Caractéristiques Attributs
basiques comportementaux
de segmentation -age

- forme juridique - complexité

- taille (filiales, sites)

- activité - présence a

I'international

Type d’entreprise

N

Etape du cycle de vie
et implantations

/

Potentiel Performance
de croissance concurrentielle
- expansion, - rentabilité

- productivité

- activités (ou liens)
avec |'étranger

- générosité

contraction, etc.

en effectif et

chiffre d’affaires
- adaptabilité

Compétence
et efficacité

Rapidité et agilité
|

Profil financier

- ratios bilantiels

- crédit rating

- délai de paiement

Robustesse

Personnalité de I'’entreprise

Dans le Mégafichier pH, qui
couvre I'ensemble des entreprises
francaises, la personnalité d’une
entreprise peut étre cernée a partir
de plusieurs facettes de nature
distincte (voir schéma ci-contre).

Scoring

Larichesse de ces prismes analytiques,
associée a |'expérience acquise depuis
plus de 20 ans au sein d'industries
multiples, est un gage d'optimisation
de la hiérarchisation des prospects
en fonction de leur appétence a vos
produits, dans un domaine ou les
erreurs sont coliteuses et les succés
rémunérateurs.

Chaque score pH fait I'objet d'une
étude descriptive poussée, permettant
de documenter les clients et le marché,
mais surtout de comprendre s'il faut
distinguer plusieurs segments de

marché dont I'appétence doit étre
scorée indépendamment.

pH met au point des scores prédictifs,
dits de « prescription », plutot que de
« détention », car il considére les
variables de modélisation détermi-
nantes avant I'achat du produit

(ex : prise en considération du bilan
avant I'octroi d’un crédit pour
comprendre ce qui I'a motivé).

Les scores pH sont validés sur le
temps si la donnée client le permet et
garantissent de la sorte un levier
commercial pérenne.

Selon le niveau de maturité de la
démarche client, pH proposera des
approches simples ou élaborées,
privilégiant le ratio investissement |
levier commercial.

Applications

Les solutions pH Group permettent,
par exemple, de trouver le sous-
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Exemple de support de plan de prospection sur un produit spécifique
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100’00_0 Abandon pour: e-mail ?
Stratégie cette année ? |
de contact

80,000 —|

' ™
Mailing ?

70,000 —|

60,000 —|

Nombre
de clients

400,000 —
30,000 —|
20,000 —|

10,000 —

0

| Force de Vente
Directe ?

Télévente

Taux de
succes

Entreprises qui ne H G F E
combinentaucune ~ Score <5

des caractéristiques

les plus discriminantes

Score EDF (Naf, croissance, budget R&D, productivité relative)

D [ B A Entreprises
score entre  score >50 qui combinent
30 et 50 toutes les

caractéristiques
les plus
discriminantes

ensemble de 100 000 entreprises
ayant un besoin susceptible d’étre
satisfait par vos produits, parmi les
4 500 000 que compte le marché
francais, ou encore, de rechercher
parmi ces 100 000 entreprises,
lesquelles méritent un investissement
force de vente directe.

A chaque niveau de potentiel attendu
correspond un canal idéal (ou une
combinaison de canaux).

Le score est donc un outil d’optimi-
sation des canaux choisis pour la
conquéte.

Au-dela des modeles par produit, pH
établit des segmentations clientéle,
définies sur la base des comporte-
ments d’'achat. Ces profils peuvent
ensuite étre modélisés et « projetés »
sur I'univers des prospects du Méga-
fichier pH.

Marketing Direct

En aval de ces analyses, et au-dela
de I'hébergement de bases clients |

prospects, pH met a la disposition de

ses clients la base francaise la plus

exhaustive en terme de marketing

direct:

-100 % de couverture postale
normalisée

- 80 % de couverture téléphone
(avec scores de qualité)

- 80 % de couverture contact

- et une base nominative sirétée de
plus de 500 000 e-mails.

...ce qui est rendu possible par

I'intégration que nous faisons au

sein du Mégafichier pH des bases

de nombreux partenaires.

Pour en savoir plus sur notre
offre, contactez-nous:
Gilles Verley

Tél.: +33 (1) 42 34 57 61
gilles@phgroup.com
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