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4 - Favoriser la finesse du ciblage

Les KPI et les dashboards doivent permettre l’analyse immédiate des données omnica-
nal pour optimiser les ROI, ajuster automatiquement les messages et les offres, favoriser 
le cross selling.

L’exploitation du prédictif permet de :

• Communiquer au meilleur moment.
• Anticiper les cycles d’achats.
• Dynamiser la communication.
• Optimiser les coûts.

La connaissance client vous permet d’entretenir avec eux une relation personnalisée 
gage de succès.
 

Comment extraire de ma Base de Données 
un nombre optimisé d'informations permettant 

d'améliorer la performance commerciale de 
mon entreprise ?

ETABLIR DES SCORES

Calculés à partir de différents 
critères clés pour votre 
entreprise 
(données transactionnelles, 
géomarketing, 
comportementales,…). 

Les principaux sont les scores 
RFM, scores d’appétence, 
scores d’attrition…

DEFINIR DES SEGMENTS

Chaque segment doit être 
construit pour être rentable :
 
foyer avec enfants, propriétaire 
de maison/jardin, présence 
d’animaux, préférences (canal 
de communication, fréquence 
de communication), etc ….

VALORISER LES 
COMMUNICATIONS

Taux de clics, ouverture, ROI, 
navigation sur le site suite 
à une newsletter, etc…

ANALYSER :
webanalytic
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5 - Établir les synergies entre les canaux de communication

Les consommateurs multiplient les canaux pour optimiser le rapport prix / usage. 
Le showrooming fait son entrée dans les usages. Et pour voir, rechercher de 
l’information,  et acheter, les consommateurs combinent le physique et le digital.

L’étude du SNCD et Popai a mis en exergue 42 points de contact possibles dans le 
parcours d’achat d’un consommateur regroupés dans 7 catégories : 

Point de vente, Media / publicité, Marketing Direct / CRM, RP, WOM (Word of mouth), 
Evénementiel/partenariat, Digital / média digitaux.

Pour répondre à ses 3 objectifs principaux : Information, Image, Activation, 
la marque doit donc tendre vers la cohérence, la synchronisation, la complémentarité 
et simultanéité entre les différents canaux à sa disposition.

La multiplication des écrans (TV connectée, mobile, tablette, ordinateurs, écrans PDV,…) 
oblige aussi la marque à réfléchir à la complémentarité des différents devices en 
gardant toujours à l’esprit l’usage et l’expérience consommateur.

P
U

B

Affichage National
Radio

Street Event
Affichage Parking

Pub Presse
Catalogue non adressé
Envoi d’échantillon
E-mailing
Internet
Courrier clients d’information
Courrier clients promo
Échantillon Presse
TV
Prospectus
Télémarketing

Cinéma
Marketing Mobile
Affichage Centre Commercial

Vitrine
Catalogue Flyer

Animation à l’entrée du PDV

Promotion en PDV
Animation à l’entrée du Rayon
Mise en valeur d’une marque,

d’un produit
Mise en valeur d’un produit

Balisage d’une marque
en linéaire

Balisage catégoriel



Les questions qui se posent sont :

• Comment utiliser toutes les données présentes dans l’entreprise ?

• Comment utiliser les données externes comme celles qui sont sur les réseaux sociaux ?

• Et comment corréler et analyser ces données en vue de trouver des moyens d’action ?

L E S  B O N N E S  P R A T I Q U E S  D U  M A R K E T I N G  R E L A T I O N N E L  © S O G E C10

6 - Interagir avec ses clients : gérer ses campagnes marketing

« Bombarder » un e-mailing hebdomadaire standardisé à l’ensemble de son fichier peut 
engendrer un taux de désinscription élevé. La personnalisation est de rigueur et ne 
doit pas s’arrêter à un nom et un prénom dans l’en-tête de l’e-mail.

Demandez à vos clients par quel canal privilégié ils souhaitent communiquer avec 
vous : courrier, e-mail, sms,…, à quel fréquence, sur quel contenu ?

Préfèrent-ils recevoir une newsletter mensuelle, se connecter à votre site quand ils en 
ont envie, profiter de vos offres sur les sites ou lieux qu’ils fréquentent le plus souvent, 
ou simplement recevoir des bons de réduction par courrier ?

En fonction de votre budget il est possible d’adapter et de mixer l’ensemble des 
canaux.

Le cadre juridique européen de la protection des données est actuellement en cours de réforme. 
La Directive européenne 95/46/CE est en effet appelée à être remplacée par un Règlement 
européen d’application directe dans l’ensemble des États Membres de l’Union européenne. 
Il devrait notamment permettre une meilleure harmonisation et renforcer l’effectivité des règles de 
protection des données personnelles. Le texte définitif devrait être adopté début 2014 et entrer 
en vigueur deux ans plus tard.
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7 - Retargeting : pour améliorer sa visibilité et sa performance commerciale

Dans la majeure partie des cas, le retargeting ou reciblage publicitaire s'adresse aux 
sites confrontés à une problématique de performance : site marchands, sites caritatifs 
de gestion de dons, sites d’inscription,…

Comme toujours il faut préalablement définir votre objectif : qui sont les personnes que 
vous voulez retargeter ? Qu’est-ce qui va les faire revenir ? Comment les atteindre ?

Plusieurs solutions existent :

• Envoi en temps réel d’un message par e-mail lors de l’abandon de panier. 
 Cet email pourra être plus ou moins personnalisé en fonction des données de 
 navigation recueillies. 

• Présentation de bannière sur un réseau de sites sur lesquels est susceptible 
 de surfer l’internaute identifié selon son comportement sur votre site. 

Il peut exister autant d’email ou de bannière qu’il existe de profils ! 
C’est tout l’attrait du real time display.
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L’offre SOGEC

• A travers ses 3 pôles d’expertises, SOGEC accompagne les entreprises pour leur 
 permettre d’établir une relation durable et cross canal avec leurs clients et d’en 
 conquérir de nouveaux. 

SOGEC ENTREPRISE DE

MEDIAPOST COMMUNICATION

Création et mise en œuvre de 
solutions ad-hoc spécifiques à 
votre métier, combinant différentes 
ressources (humaines, matérielles) 
et différents flux (physiques, 
financiers, informations) au 
service de votre relation client…             

• Conseil opérationnel
• Création, impression des supports
• Développements web et mobile
• Sourcing de primes et de 
 dotations
• Gestion cross canal des leviers 
 promotionnels : BR, ODR, jeux, 
 primes, promotions digitales,…
• Outils de mesure et reporting

• Conception de votre système 
 d’information marketing
• Valorisation de vos données 
 (dataminig, scoring)
• Data quality
• Déploiement des campagnes 
 cross canal
• Pilotage et web intelligence

MARKETING RELATIONNEL MARKETING SERVICES

PLATEFORME SERVICIELLE
DE LA RELATION CLIENT

MARKETING PROMOTIONNEL

-20%
-20%-60%

LES LEVIERS D’ACTIVATION 
DE LA RELATION CLIENT

GESTION A 360° DES 
DONNÉES CLIENT
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Depuis 2010 SOGEC est une entreprise de MEDIAPOST Communication.

MEDIAPOST Communication, société du Groupe La Poste, rassemble toutes les 
expertises off et online pour accompagner les annonceurs locaux, nationaux et 
internationaux sur l'ensemble de la chaîne de valeur du marketing relationnel.

Régie du Home Média
(courrier adressé, e-mailing, SMS)

www.mediapost-publicite.fr

Gestion de campagnes marketing
multi canal

CABESTAN

www.cabestan.com

Délégation e-commerce

www.mixcommerce .com

Marketing promotionnel 
marketing relationnel - marketing services

marketing opérationnel et relation client

www.sogec-marketing.com

Distribution ciblée d’imprimés publicitaires en 
boîtes aux lettres, communication de proximité

www.mediapost.fr

Connaissance client, création
Agence de marketing et de communication

www.mediaprism.com

Régie publicitaire - micro paiement
publishing, hébergement

www.adverline.com

Communication ciblée sur le parcours d’achat :
Couponing sur self scanning (scanette, 
ou smartphone), drive et e-commerce

www.budget-box.com
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marketing opérationnel et relation client

Tél : 01 69 79 10 00

Email :  sds@sogec-marketing.fr

www.sogec-marketing.com

NOUS CONTACTER

Tél : 01 69 79 10 00

Email : contact@sogec-marketing.fr

www.sogec-marketing.com


