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Orchestration des campagnes
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Abilis
Présentationde lasociété

ASociétéde conseillTfondéen 1996 a Montréal par Eric Le Goff e
Alain Elbaz

ALesiégea Montréalhébergeson centreR QA VY 2 O (G A 2
Almplantéégalementaux EtatsUnisa Portland
APlus de 16@mployés

AUneoffre étenduede services:
o Projettechnologiquea hautevaleurajoutée
o Redressemende projets
o Solutiondogiciellessectorielle CORIS & Infosys)
o[ QA Y (i SR QFATIFS yAONS
AAvec urprincipefort : f QS y 3 | fArfaitiR Y
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Abllis
le départementintelligenceR QI ¥ ¥ I A NB &
Al Q 2 alz§ekvice du métier et dggocessus

Alignements des orientations stratégiques et des processus

ERP Datan_1arts Datamining
analytiques Optimiser
e Prévoir
Systémes A lETL Datamarts LS Tableaux de O
opérationnels dédiés bord Gérer la 2‘
Qualité Publication Performance 5_
Web Schéma Navigation ()
Réseaux sociaux Cartographie Multidim. - OLAP ’ I
Définition VIIES e Evaluer
Autres sources DataWarehouse Reporting

Couche sémantique Metadata-PMML

Sécurité applicative
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Abllis
le départementintelligenceR QI ¥ ¥ I A NB &
AApprocheanalytique

Alignements des orientations stratégiques et des processus

Datamarts

ERP : Datamining
analytiques
- Propagatiordes Prévoir

Systemes Flux ETL Datamarts raogdéles Tableaux de J
opérationnels dédiés bord 5 =
CRM o Centrale de Gererla g
Qualité Performance =y
Web Schéma Navigation ()

Réseaux sociaux Cartographie Multidim. Géreralisation OLAP Gestioren
Définition des usages optimisation
campagnes

Gestionet Modeéles de

données
prédictifs

distribution des
contenus

Couche sémantique Metadata-PMML

Sécurité applicative
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Quelgues postulats
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Postulat
Le Marché

AMarché mature eévolutif

AAppétencesour des services\aleurpercueforte mais
nécessitantesinvestissements

ANouveauxcomportementsclients :
o Mieuxrenseignés
o Plusexigeants
o Plusindividualistes

ADéfiancevis-a-vis decertainscomportementscommerciaux

o Jeveuxbienfournir desinformationsme concernant

o Enretoure QI { uné&rgldian personnaliséet desoffres qui me
correspondent
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Postulat
Lescontraintes

APrendreen comptelescontraintespour mieuxlesoptimiser

Finances

CIBLES
Commerciales
Financieres
Partenariat
Leadership

Campagnes

Infrastructures
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Postulat
Lescontraintes1/3

APrendreen comptelescontraintespour mieuxlesoptimiser

Rentabilité

campagnes

Finances

CIBLES

Commerciales

w Financiéres
Conformité Partenariat

Plan Leadership

Campagnes

RQAY OSa il

Infrastructures
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Postulat
Lescontraintes2/3

APrendreen comptelescontraintespour mieuxlesoptimiser

Finances

CIBLES
Commerciales
Financieres
Partenariat
Leadership

Campagnes

Planification des

investissements Infrastructures Capacités des
canaux a

absorber les
communications
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Postulat
Lescontraintes3/3

APrendreen comptelescontraintespour mieuxlesoptimiser

Augmentation et

préservation
valeur client

Finances

CIBLES
Commerciales
Financieres
Partenariat
Leadership

Campagnes

Infrastructures
Capacités a

fournir le produit
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Sur la base de ces postulats
Que faiton ?

AAlignement stratégique

AFédérer, diffuser et faire évoluer la connaissance

Pa

AN NODKSEUNBNI f QSyasyot S
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Définir la stratégie
{ QF OO2 NRSNJ adzNJ OS 1jdzQ2y OSYR
AStratégie marketing:
ovdzQSaild OS jdzS 2S5 ©@SdzE Sy RNB
A Produit/Service
A Valeur/Image

ovdzSt Said fQAYOUSNxO £ S O
A Augmenter/protéger la valeur
A Marges
A Avantage concurrentiel
A Leadership sur le marché

AStratégie financiére:

o Rentabilité

ot f Iy RQAYOBSaAalAaasSyYSyld

o Appétence au risque

(0p)
<
X<
Z
&b

8bI|IBS

Bl SOLUTIONS 13




Alignement stratégique
aSadzaNBNJ £t QAYLI Oud RS I 02yl

Stratégiemarketing

A Croisementde laconnaissanceroduit et de laconnaissancelient

A Déterminerla valeur client et lavaleurinduite du produit pour permettre au
client deréalisersonpotentiel

A Surcette baseconstruire la stratégieproduit et client

AnticiperlescomportementsCalculerde lavaleurclient, Déterminere colt
réel, Aligner infrastructuregrganisationet objectifscommerciauxDéfinir
o[ o] P& bq] §SHatuersurla valeurdu point defidélité, Mesurerla
performance et laentabilité du client, Aligneobjectifs& capacitédu réseau
et de lachaine [ %0 %0 E}A]*]MWvVv u v3§

A StratégieR QA Yy @S & Uligsadx prodGity et servicespromus

A Connaitresastructure decodit

A Définir une politique de risquesopérationnelset financiers et ddeur
traitement afin R Q $mputer lescolts éventuels

Stratégiefinanciere
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