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APOLLINAIRE 6&7

Oubangui ou comment
SAS permet d’augmen-
ter la valeur client dans
les Télécom en Afrique
B. Cler, Consultant déci-
sionnel, SAVANE

13h45-14h30

Roambi ES for SAS ou
comment rendre les
rapports SAS Business
Intelligence mobile
Nicolas Marivin - Res-
ponsable du Pole de Com-
pétences SAS - Keyrus

14h45-15h30

Etudes et recherches

Le client, une histoire de

APOLLINAIRE 2&4

Focus : Interaction
Multicanal

sens, de matiére grise,
de cceur, une histoire
humaine en quelque
sorte
C. Bourven, Consultant
Avant-vente, SAS

A
M

Focus : Interaction
Multicanal
La connaissance client
dans un contexte mul-
ticanal
S. Confesson, Direction
Marketing et Organisation,
Unité Marketing Stratégique
et Relationnel, Etudes Mar-
keting, Crédit Agricole
Gentre France

Focus : risque bancaire
Bale 3, la gestion des
risques dans le secteur

scénarios: la base d’une
approche holistique de
la gestion des risques
& Comment mettre en
ceuvre une plate-forme
intégrée de gestion des

APOLLINAIRE 9

bancaire
Kurtz, Business Solution
anager Risk Intelligence,
SAS

L'analyse par les

risques de marchés ?
H. Broniez, Managing
Director, Finalyse & C.
Noyer, Consultant Avant
\ente, SAS

Focus : Interaction
Multicanal

data : le dispositif In-Da-

APOLLINAIRE 8

Nouveautés techniques
d’interaction SAS-Tera-

tabase évolué
A. Majorkeiwicz,
Teradata

Focus : risque bancaire

Programme de Moderni-

sation SAS

C. Delavaud & S. Feray,
Consultants

Implémentation, SAS

Solvabilité Il avec SAS ?

APOLLINAIRE 5

Focus : Risque
assurantiel
Comment mettre en
ceuvre opérationnelle-
ment les 3 piliers de

M. Hellinger, Respon-
sable Avant-Vente Risque,
SAS

CAFE DE LEVENEMENT

Des tablettes dans le
nuage ?
M. Dey, Directeur
Business Solutions, SAS

13h45-14h15

Horaires
théatres

Focus : risque assu-
rantiel
Piloter son dispositif de
maitrise des risques
avec SAS
H. Vandenbergue, Res-
ponsable Controle Interne
Groupe, MGEN

14h30-15h00

Monitoring des res-
sources machines en
SAS® 9.2
A. Monino, Directeur
Technique, Avisia

15h15-15h45

THEATRE 1

Exploration visuelle des

données avec JMP®

V. Nebdal, Consultante
Avant Vente, Jmp

SAS® 9.3 - Les nou-
veautés SAS/BASE®
C. Dastre-Vigne, Consul-
tant Support Client, SAS

Focus : BA en action
Simulation de la valeur
résiduelle : comment
optimiser le prix d’'un
bien a la revente avec
SAS ?

E. Vessier, Consultant
Avant Vente, SAS

THEATRE 2

Retour d’expérience
Migration SAS® 9.2
E. Wolff, Consultant
décisionnel, Lincoln

Faites parler vos don-

nées non structurées

S. Jacquet-Faucillon,

Consultante Avant-Vente,
SAS

Modélisation de la Loss
Given Default au contrat
A. Blanchet, Ftudiant
Master ESA, en stage
chez PSA Banque

marketing avec SAS® Linteraction clients
Enterprise Guide : un et prospects — de la
15h45-16h30 guide pratique Qrev!spn dps cont’acts,a
K. Coussement, N. I’optimisation de I'expé-
Demoulin & K. Charry, rience client
Professeurs en marketing, | D. Uljasz, Responsable
IESEG CRM-Analytigue France,
ACCENTURE
T
Focus : Interaction
Multicanal
Capitaliser sur I'expé-
16h45-17h30 rience client online pour

dynamiser la relation
client

J. Lubrano, Consultant

Avant-vente, SAS

16h00-16h30




