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L opportunité dans
experience client dont
personne ne parle

Pourquoi les donnees personnelles sont
votre botte secrete pour prendre le pas
sur la concurrence
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Dans un marche ou les biens

et services abondent, ou regnent

une concurrence féroce, une pression
a la baisse des prix et un choix infini,
seul un aspect vous permet de vous
demarquer de la concurrence.
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ﬂ Elles ameéliorent
le parcours du client.
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| s'agit pourtant d'un aspect
que tout le monde doit gérer.
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Les e-mails vous reviennent,
les livraisons vous sont retournees

et les
a set
car el

offres spéciales peinent
ransformer en ventes réelles,
es ne parlent pas a votre public.

Ces e

a l'origine de communications repetees,

onnees indésirables sont

d'incohérences du service client

et d'une absence de personnalisation.
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—t ce n'est pas negligeable,

car 91 % des clients mecontents
ne feront p\us affaire avec

VOUS Suite a une mauvaise
experience client.”

2 NewVoiceMedia, The Multibillion Dollar Cost

of Poor Customer Service, 8 janvier 2014
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Des donnees personnelles flables

‘endent tout cela possible.
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Les entreprises qui passent d'une
experience client inférieure a la moyenne
3 une expérience client supérieure @
a la moyenne ont des clients qui sont
préts a acheter chez elles de tacon
repetee.

Voila l'importance que reveét
'expérience client a leurs yeux.*

4 Forrester Report, The Business Impact

of Customer Experience, 2014
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| faut savoir que vous N'‘avez pas besoin
de programmes de fidélité extravagants
pour acheter |a fidélité de vos clients —

les entreprises doivent simplement travailler
de facon plus intelligente pour faire mieux.

Et tout commence avec des données — des
données fiables, gouvernées et pertinentes.
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nerience client de qualité,
vVOous permettent de realiser
quatre activites marketing essentielles.
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1. Segmenter
VOS clients.

B

3. Analyser
le comportement
de vos clients.

T >
v

2. Personnaliser les
parcours des clients.

4. Reconnaitre les clients
sur tous les canaux.



Grace aux do

VOUS pouvez t

Drecieuses s

U

votre market

nNees

‘ouve
"VOS C

18l
ge

es info

(&

NS pou

Ng axe sur les dor

N/

elligentes,

‘mations

1

ransformer

nees.



Vous pouvez passer des transactions
aux interactions avec les clients.
Vous pouvez développer de meilleures
relations avec les clients existants
et construire de nouvelles relations
avec les prospects.
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| est difficile de penser
a une experience client
qui ne soit pas affectée
par des donnees

de mauvaise qualite.



A lire pour en savoir plus

[ _ | | O
Sivotre entreprise nest pas
convaincue, NoUS avons ecrit
cet ebook qui constitue une étude I . I

de cas simple et a toute épreuve.
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https://www.informatica.com/lp/the-business-case-for-contact-data-verification_3177.html?Source=Slideshare
https://www.informatica.com/lp/the-business-case-for-contact-data-verification_3177.html?Source=Slideshare

L es données personnelles de vos
clients sont le pilier de 'ensemble
de vos opeéerations. Elles font
fonctionner tous vos systemes.

Pour les ventes, le marketing,
a chaine logistique ou la logistique,

es finances, la facturation, le libre-
service, le support et plus encore.
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Elles touchent toutes les communications

et tous les points de contact : les e-mails
marketing, le publipostage, les interactions
en personne |lors dévenements ou en magasin,
les canaux des réseaux sociaux, les centres
d'appels et les canaux mobiles.
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®|BM Study, CMOs Fusing Internal and
External Data to Drive Financial Success
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Avec les donnees B2B qui

se degradent de plus de 70 %
par an’, le probleme est plus
Dressant que jamais.

70%

¢ Biznology, B2B Data Decay and List
Rental — Buyer Beware! 13 février 2015
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Pour s'en assurer, elles doivent
faire objet d'une approche
simple en deux etapes:

1. La verification
7. Lenrichissement

X



Avec 30 % des adresses e-mail,” 20 % des
adresses postales® et 18 % des numeros
de télephone® qui changent chague annee,
Il ne s'agit pas d'un exercice ponctuel.

O 30% O 20% O 18%

Email address Postal address Telephone number

7 Convince & Convert, 15 Email Statistics

that are Shaping the Future

8 Dun & Bradstreet, Best Practices
in Reqgistration Data Management, 2011



http://www.convinceandconvert.com/convince-convert/15-email-statistics-that-are-shaping-the-future
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https://www.dnb.co.uk/content/dam/english/dnb-solutions/risk-management/whitepaper_registration_management.pdf
https://www.dnb.co.uk/content/dam/english/dnb-solutions/risk-management/whitepaper_registration_management.pdf
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O
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De exige un effort constant

et continu

,et une approche tres structureée.

18%

7 Convince & Convert, 15 Email Statistics

that are Shaping the Future

8 Dun & Bradstreet, Best Practices
in Reqgistration Data Management, 2011
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| s'agit donc d'une exigence
considerable, mais rentable —
qui va dynamiser 'experience
client et vos resultats.
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http://futureofmarketing.eiu.com/briefing

“idee essentielle est simple : des données
intelligentes sont synonymes d'une

experience client de qualite.
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L a bonne nouvelle est quil existe
des outils et des technologies
actuellement en place pour vous
aider a relever |le défi des donnees
personnelles, a satistaire vos clients
et a depasser la concurrence.




Comme voL

S pouvez le

constater, on ne peut pas
vraiment dire que person

ne parle de cette occasio
dans l'expérience client.
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Pour en savoir plus,

NOUS avons ecrit un ebook consacré
aux actions a mener pour creer

des donnees personnelles flables,
pertinentes et exactes.

Sivous étes charge de cibler les clients
et prospects adequats, et de dépasser
leurs attentes, cet ebook va vous plaire.
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A propos d'Informatica®

La transformation digitale fait évoluer les attentes

service amélioré, livraisons plus rapides, a moindre cout.

Informatica se concentre a 100 % sur les données,
car ce sont les données qui font tourner le monde.
Les entreprises ont besoin de solutions de données
pour le Cloud, les projets Big Data, le temps reel

et les flux de données en continu. Informatica est

le premier fournisseur mondial de solutions de gestion
de donnees, que ce soit dans le Cloud, sur site ou dans
les environnements hybrides.
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aux solutions de données d'Informatica.
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