Le fichier



Un fichier, c’est des informations plus ou moins importantes sur des gens : clients, prospects, cibles…


Un fichier perd 10 à 15 % de ses contacts par an (notamment car 1 entreprise sur 2 n’atteint pas sa 3e année)( il peut mourir ( un fichier s’entretient car s’il est de bonne qualité il permet d’améliorer le rendement d’une opération commerciale

Moyens de prospection

· Publicité, médias

· Communication hors médias : relations publiques (pour informer), mécénat (pour l’image de marque et la notoriété), parrainage, relations presse…

· Mercatique directe : publipostage, prospection e-mailing, asile colis (on glisse une pub dans les colis La Redoute par exemple)

· Prospection physique

· Salons

· Evènements

· Inscription dans les annuaires

· Bouche à oreilles
I Rôle d’un fichier

· Connaître
· Segmenter (partager selon des critères définis, et proposer une réponse adaptée à chaque segment)

· Se souvenir

· Communiquer

· En interne, dans les services (factures, expéditions, statistiques…)

· En externe : publipostage, téléprospection…

· Mesurer
 avec le tableau de bord :
confrontation de l’objectif fixé au commercial et de son résultat.
· Prévoir : l’efficacité, de fixer des objectifs réalisables, de planifier des opérations en fonction des résultats inscrits dans le fichier…

II La construction d’un plan fichier


1) Définition des critères de sélection de la cible
	
	Business to business
	Business to consumers

	Prospect
	raison sociale

nom du contact + fonction

adresse

téléphone, fax
mail
	nom, prénom

adresse complète

numéro de téléphone

	Client
	descriptif des produits possédés, utilisés

type de produit ou de service

nombre

date d’entrée en possession

prix d’acquisition

incidents de payement



2) Hiérarchisation des critères
Les éléments complémentaires des fichiers performants
 - Descriptif comportemental face aux services et produits

 - Historique des sollicitations en marketing direct

 - Descriptif complémentaire (enfants, âge…)


3) Choix

 - De la période idéale

 - Du canal de communication

 - Des objectifs à fixer


4) Choix du fournisseur de fichier
· En interne
	Directement
	Indirectement

	clients
parrainage

vendeurs

prospects spontanés = bouche à oreilles

foires (où on retrouve toutes sortes d’activités)

salons (spécialisés dans un domaine particulier)
	annonce-presse (avec un coupon pour obtenir des informations)
réseau de distribution

numéro vert

internet


· En externe
Location ( one shot
Achat ( longitudinale (3 à 4 fois plus cher)
	Sources primaires

(informations non dépouillées)
	INSEE (BtoB, BtoC), INPI (BtoB, brevets), journal official (informations juridique : créations, liquidations d’entreprises…),
infogreffe (informations compatibles et financiers)

	Sources secondaires
	Altares

Komass

MediaPost Data (La Poste)

Pages Jaunes Marketing Service

Histoire d’adresse (qui certifie ses fichiers)

VPCistes

Données comportementales (sur une culture, un mode de vie…)

Presse & Reed Exhibitions (questionnaires distribués dans les salons)
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· Entreprises recensées par leur n° SIRET

· Base ‘Evènements France entière’ :
fichier des disparitions, créations, modifications d’entreprises

· Base ‘notice’, la plus utilisée :

· Dénomination (raison sociale, adresse)

· Activité

· Tranche d’effectifs

· Localisation (région, département, commune)

· Rubrique sur l’entreprise (date de création, forme juridique, chiffre d’affaires)
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Fournisseur d’infos de BDD (100 millions d’entreprises référencées dans le monde)

· informations financières et juridiques

· renseignements bruts et VA

· scores de solvabilité ( ranking

· segmentation par secteur d’activité (par taille)…

Conseils en stratégie de prospection
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· Annuaires imprimés (France + étranger)

· Informations standard : coordonnées, noms & fonctions des dirigeants, effectif, activité, produits & services, marques…

· Bases de données marketing direct

· Base ‘France’ : 700 000 établissements répertoriés, plus d’un million de dirigeants, mises à jour régulières

· Base ‘internationale’ : 70 pays, 1,9 millions d’établissements, 3,8 millions de dirigeants

· Achat ou location de fichiers d’adresses (adresse postale, profil complet d’entreprises, e-mail…)

· Prospection (édition de listings d’entreprises)
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	CofaceRating.fr

une branche de Coface

	· Collecte d’informations (greffe des tribunaux, saisie d’annonces légales auprès du RNCS, bilan des sociétés…)
· Offre en matière de gestion du risque client :

· Filtre pour éviter les prospects défaillants

· Calcul de probabilités de défaillances selon les secteurs d’activité et le pays



gfm.fr (guide des fichiers marketing)
CCiP (chambre de commerce et d’industrie de Paris) ( l’annuaire des annuaires

CNIL (commission nationale informatique & libertés) créée le 3 janvier 1978, elle réglemente la mise en œuvre de fichier ou de traitement de données à caractère personnel.

Tout fichier (de prospect, de contact, de client…) doit être déposé auprès de la CNIL pour y recevoir un numéro. Quand on loue un fichier on doit vérifier qu’il a bien été déposé auprès de la CNIL et on doit relever son numéro.
Dans le contrat de location / d’achat il est également utile de préciser la clause de NPAI (n’habite plus à l’adresse indiquée) / érosion / péremption (au-delà de 3 à 5 % le fichier est de mauvaise qualité). Il est conseillé de louer un fichier avant de l’acheter.

Droits des personnes fichées : on ne peut enregistrer les orientations sexuelles, l’appartenance à une ethnie, à une religion, à un syndicat ou à un parti politique.

Toute personne a le droit de s’opposer à figurer dans un fichier, elle peut aussi refuser que ses informations soient transmises à d’autres entreprises. Elle a le droit de réclamer le contenu exact des informations la concernant, au maximum au coût de la reprographie. Elle a également le droit de faire supprimer ou rectifier des informations erronées la concernant.

III L’entretien du fichier (= la qualification)

Les fichiers connaissent une forte érosion car

· Tous les ans 12 % des gens déménagent

· 1 entreprise sur 2 ne passe pas son 2e anniversaire

Pour se prémunir, il faut

· Veiller à la mise à jour des données (logiciels de MAJ comme Address Update (qui élimine les adresses périmées et met à jour les mais et téléphones), annuaires en ligne, campagne de téléprospection)
· Soigner la saisie des informations (charte de saisie interne, logiciels de saisie rapide comme Quick Address Pro qui vérifie que les saisies correspondent bien à la norme AFNOR XPZ 10.011 (Service National des Adresses) et propose des complétions automatiques)
Tempost est un avantage financier offert par La Poste aux entreprises libellant correctement leurs colis.
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