Solutions

Réseau B2B

Optimiser I'efficacité

du réseau

2.5 Experian

Principaux outils réseaux pH

- Gestion de campagnes externalisée

- Géomarketing : implantations,
zones de chalandises

- Segmentation des intermédiaires

- Observatoire marché et
concurrence

- Suivi des performances

- Outils de PRM (Prospect
Relationship Management)

Vous avez besoin de suivre en temps réel I'activité de
votre force de vente ? Les « fiches » prospects utilisées
par vos agents ne sont ni ciblées, ni suffisamment
d’actualité ? Vous cherchez a comprendre sur quelles
sous-populations de vos intermédiaires investir ?

Avec ses solutions Réseau, pH, filiale du groupe
Experian, met a votre disposition des outils analytiques,
bases de données ou softwares, sur mesure et

rapidement opérationnels.

Une fois identifiés les prospects a
fort potentiel et a faible risque, votre
réseau d’agences en propre ou votre
réseau d’'intermédiaires doit pouvoir
les exploiter avec une flexibilité
maximale.

pH met a disposition de vos agences
les prospects que vous avez choisis,
par extranet ad hoc ou au travers de

Interface Prospectspace.

vos systémes, analyse votre marché
et la performance de votre réseau
d’'intermédiaires, définit leurs zones
de chalandise et vous conseille sur
les implantations de vos prochaines
agences.

Deux exemples d’applications
parmi les outils réseaux pH

Prospectspace, logiciel

de « Prospect Relationship
Management »

Prospectspace est un outil « Iéger »
car il ne nécessite pas d’'étre intégré
aux procédures de production
(fonctionnement en paralléle et en

« circuit fermé »). Il est optimisé pour
la gestion commerciale et marketing,
tant en termes de sélection de cibles
(pull), que d’outil de gestion (push),
d’historisation du suivi de chaque
prospect, et de suivi des forces de
ventes, celles-ci pouvant intégrer
différents niveaux hiérarchiques.
Prospectspace est opérationnel chez
plusieurs clients de pH Group, dont
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une banque du Royaume-Uni pour
1400 de ses collaborateurs.

Le suivi de portefeuille client

L'élaboration de tableaux de bord de
suivi est un savoir faire développé
depuis de nombreuses années, sur
plusieurs marchés, souvent avec des
déclinaisons au niveau de I'agence
(qui nécessitent des automatisations

entreprises frangaises et dans la
capacité de bien restituer la dimension
historique de ces analyses.

Avec ces tableaux de bord de suivi,
une agence va pouvoir se comparer
avec les agences du méme type et
par rapport a I'activité nationale dans
son ensemble (traitement automatisé
pour prés de 400 agences dans
I'exemple intérim, a gauche).

nombreuses). Les spécificités pH
dans ce domaine, outre la souplesse
de mise en place, résident dans la
possibilité de confronter les données
clients aux données du marché des

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

Tél.: +33 (1) 42 34 57 61

Suivi agence d'intérim. gilles@phgroup.com

N° d'unité 607 Unités prises en compte : 607
Ville : LYON Premiére facture : 06/1999 2006
Spécialité : SO . P
P Statistiques sur... Suivi de la force de vente.
.. l'unité ... la spécialité ... laFrance
(S0) entiére Sur quel spectre sont appréciés les objectifs ?
Données Unités - Les produits supplémentaires vendus aux clients ?
CA sur I'année (k€) 1888 -45.18% 54341 +1185% 406111 +1627% - Les baisses et les hausses sur le nombre de clients ?
Nombre de clients actifs 147 -16.95% 2822 +514% 13341 +6.94 %
Nombre d'intérimaires 265 -39.08 % 7598 +4.93 % 58954 +11.25% —
Nombre total d’heures payées (h) 87573  -4869% | 2735553 +7.22 % 20471750 +12.32% § -
Nombre total d’heures facturées (h) 87348  -4864% | 2720783  +721 % 20417293 +12.24 % £ - o S 5
2| x5 | 3% s
Données Clients '§ \Oo S :2 o
Ancienneté moyenne de la relation client (mois) 16.31 -1.03% 14.1 +777% 25.0 +3.99% o w S S g 9 S5
CA moyen par client (€) | 12842 -3400% 19256 +6.00 % 30441 +7.78% s 38 2% o2& | 2% | T
Nombre d’ETP moyen par client 037 -3838% 060 +160% 09 +549% 5 s3| 8z | B3| 23| Ts
Durée moyenne d'une mission (h) 139 -1527% 165 +2.98 % 131 -0.71% i os | <= n% 08 | a3
Données Intérimaires ) . Nbre de 1,741 5,324 1,453 | 3,349 2,300
Nombre moyen de contrats par intérimaire 6.7 -468% 4.3 -9.62 % 3.8 -3.05% clients
Nombre moyen de missions par intérimaire [6)) 2.4 -0.42 % 2.2 -0.91 % 2.6 +1.53% actifs 12% 38 % 10 % 24 % 16%
Nombre moyen de jours travaillés par intérimaire 47.2 -15.77 % 51.4 +217 % 49.6 +0.96 %
Nom.bre moyen d’employe’yrs par if]térimaire ) 202  +1.00% 1.75 +057 % 1.81 +1.69 % N _ 17,027 11,591 | 14,477 TREIN 44,286
Ancienneté moyenne de I'intérimaire (mois) 15.8  +20.05% 9.3 +6.14 % 13.0 +0.08 % Rentabilité
Salaire horaire moyen par intérimaire €) 1235  +6.19% 11.80  +39% % 11.83 +2.96 % Nl 1,907 | 39372 | 11,627 | 7,313 B 60,220
Classement NAF (par CA) code % duCA code % duCA code % du CA Evol.dela | +1,907  +22346 | +36 | -7,164 | -1,191 [ 1L
454J 65.6 453A n7 453A 82 rentabilité (=+131%) (=-49%) (= +36 %)
454 A 8.6 4544 1.3 453F 3.7
LB 2 — 8 E02M 29 Revenu | 1006 | 7305 | 8002 | 2184 | _ | iy
par client
- Mission : nombre de jours consécutifs et/ou espacés par moins de 3 jours d'interruption chez un client donné.
- Les pourcentages indiqués correspondent & I'évolution entre 2005 et 2006.
# de prod. 1,8 35 41 2,9 0,0 31
par client
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