APPLICATION COFICO : SEGMENTATION ET SCORAGE  SUR EXCEL

Vous travaillez  pour la société Cofico, implantée à Lille et spécialisée dans les crédits à la consommation. Elle compte parmi ses partenaires un grand groupe de vente par correspondance qui lui fournit ses fichiers de clientèles très riches comme base de prospection.

Par expérience, Cofico sait que certains profils sont plus ou moins réceptifs aux offres de crédits à la consommation. Dans la profession, on parle « d’appétence » lorsqu’un prospect est susceptible d’être intéressé par l’offre commerciale. Pour que sa campagne de mailing soit plus efficace et afin de réduire ses coûts, Cofico sélectionne ces cibles grâce à une segmentation basée sur du scorage décrite ci-dessous.

Critères de segmentation, poids attribués et détermination des scores

	Critères
	Importance du critère : pondération
	Score

	Sexe
	3
	2 points pour Femme

1 point pour Homme

	Age
	2
	2 points pour un âge inférieur 45 ans

1 point pour un âge supérieur à 45 ans

	Nombre de personnes

dans le foyer
	1
	1 point si 1, 2 ou 3 personnes

2 points au delà de 3 personnes

	Nombre de commandes 

par an
	3
	1 point pour 1, 2 ou 3 commandes

2 points au delà de 3 commandes

	Mode de règlement
	2
	2 points si CB

1 point pour autre mode de règlement


(  Combien de critères de segmentation sont utilisés ? A quelles catégories de critères de segmentation appartiennent-ils ?

Une étude qualitative a mis en évidence trois types de comportement par rapport au crédit à la consommation :

· Les réguliers : profil : mères à partir de 25 ans et jusqu’à 40 ans ; famille aux revenus modestes d’au moins 4 personnes – Ils représentent 18 % de la population

· Les occasionnels : profil : familles de plus de 45 ans avec moins de 2 enfants – 23 % de la population

· Les non –consommateurs de crédits à la consommation – 59 % de la population

A qui envoyer le mailing  de crédit à la consommation ?

(1ère approche : Sélection par Segmentation. 

Uniquement au segment 1 : « les Réguliers » puis au segment 2 : « les Occasionnels »

( Combien obtenez-vous de prospects sélectionnés sur la base ?


( Procédure  informatique :

· Filtres automatiques pour la sélection successive des deux segments

( 2ème approche : Sélection par scorage :

( Par expérience on estime qu’un score total d’appétence de 20 permet un taux de retour du mailing satisfaisant. Combien de prospects sélectionnés extraits de la base obtenez-vous ?


( Procédure  informatique :

(Feuille de calcul « Scorage simple »
· Remplir à partir de l’énoncé le tableau de critères et de pondération

· Nommer les cellules  pour faciliter l’utilisation des données dans les formules

· Attribuer les scores pour chaque critère et chaque client grâce à une formule conditionnelle
(Feuille de calcul « Scorage pondéré »
· Remplir à partir de l’énoncé la ligne de pondération

· Calculer les scores pondérés avec une formule appropriée
· Mettre en valeur les scores supérieurs ou égaux à 20.

· Afficher grâce à une formule le nombre de prospects qui recevront un mailing. 

