|EE| Fiche récap : [Analysez le portefeuille clients et la performance

AR

commerciale]

Nettoyer et fiabiliser les données clients.

Calculer les KPI pour analyser la performance.

= @ & ©

Segmenter le portefeuille avec Pareto et ABC.

Cible Objectif Actions Temps
Appli | ing RFM ffiner | t Quandet
ppliguer e scoring pour atrfiner ies segments. QUG'S Que CherChe' Que fait_on COmbien de
clients?@ t-on a obtenir? concretement?@ tempsy

consacre-t-one
Aligner I'offre commerciale avec les segments cles.

Composition d'un plan d'actions commercial

Bonnes pratiques ‘g- Definitions

KPI : Indicateur chiffre permettant de mesurer la performance commerciale d'un

Verifier la qualite des coordonnees clients. . .
portefeuille client.

Fusionner les doublons dans la base de données.

Loi de Pareto : Principe selon lequel 20 % des clients generent environ 80 % du
Utiliser les KPI pour prioriser les actions. chiffre d'affaires.

Appliquer la methode ABC pour segmenter. Méthode ABC : Classement des clients en 3 catégories (A, B, C) selon leur

, , contribution au chiffre d'affaires.
Analyser recence, frequence, montant avec RFM.

montant des achats d'un client.
Visualiser les donnéees pour faciliter la lecture.
Marketing mix (4P) : Ensemble des leviers produit, prix, distribution et

Evaluer les résultats des campagnes de fidelisation. communication pour structurer l'offre.




