ONIVERSITE

D’AVIGNON

UNIVERSITE DAVIGNON
ET DES PAYS DE VAUCLUSE

Institut Universitaire Technologique d'Avignon et des pays du Vaucluse
Département Statistique et Traitement Informatique des Données
Promotion 2008 - 2010

Annexes du rapport de stage :

Détecter les appétences multicanaux: les
courriers commerciaux

Rédigé par Quentin GUIGUE

e————————
ALPES PROVENCE

Tuteur: M. Pierre Michel BOUSQUET

Maitre de stage: Mlle. Marie-Laure PAUTU et M. René Pierre DABON

Durée: 12 Avril — 18 Juin 2010



Sommaire

Annexe 1 : Organigramme générale du Crédit Agricole Alpes Provence page 3

Annexe 2 : Organigramme du service marketing du Crédit Agricole Alpes Provence page 3

Annexe 3 : Dictionnaire des données de la base des particuliers page 4
Annexe 4 : Exemples de lettres envoyées page 5
Annexe 5 : Efficacité des campagnes choisies page 9
Annexe 6 : Tableau des corrélations des 39 variables présélectionnées page 11

Annexe 7 : Tableaux du choix des variables issues des différentes régressions logistiques

page 22
Annexe 8 : Résultats complets de I'étude univariée page 24
Annexe 9 : Tableau de répartition de l'inertie page 43
Annexe 10 : principe de I'analyse prédictive page 45
Annexe 11 : exemple de mapping page 46
Annexe 12 : courbes SPRSQ et RSQ page 47
Annexe 13 : tableau de typologie page 49




Annexe 1 : organigramme général du Crédit Agricole Alpes Provence

Thierry POMARET

Département Mutualism

Daniel BUCCIARELLI
e
& Mécénat

Jean-Denis MARTIN

Département
Controle Périodique

Stéphane BROU Jean-Denis MARTIN

Annexe 2 : organigramme du service marketing du Crédit Agricole Alpes Provence

Départ. Communication

Florence BOZEC
Relations Externes

Alain CABRAS ]

p-3




Iers

ées de la base des particul

dictionnaire des donn

Annexe 3

(saapieb £1) anbnisibo| uoissaibal el ap a1ins e| e sagpJeb sajqelien

(seawuddns 6T) anbisibo| uoissaibal e ap 8uNs el e segwuddns sajqeues

(seawuddns 7) suone|a109 Sap auns e| e saawuddns sajqeLe

anbuswnN ©3SJ 9p aIqUION VOSD
anbuswnN 00 8] Jed sppassod | V119VH LIHd 8dA) 8p SUSANO Sesjuod ap aiquwioN gavHaN
anbuswny 0D 9| Jed Sgpassod uolewwosuo) 134d a8dA1 8p SUaANO S1BU0D Bp BIQWION OSNO249N
anbuswnN CENEREEIGI] ETES| )
anbuwnueyd|y 9PN/ T-0'G2-8T ¥€-92'55-9€'69-9G'G/-99'+G/ abe,p ayouelL XVYIN 39V HL
anbugwnueyd|y 00T 06 ‘06 08 ‘08 0. ‘0. 09 ‘09 0G ‘0G 0% ‘0¥ O€ ‘0€ 0Z ‘02 OT ‘0T T ‘0 allejsiies @ SIanun Sap 0SUOJ AP XNkl Sap SIS | 8p abejuadinod np ayouel} AINNHL
anbuawnN 9IqUION AN SIONVHNSSY
anbuaWwNN 098N+dAAAN+dAIIN+dAGN+ILNYSEN+AYOEN :TNNOS aouefonald adA) ap Jesu0d ap aiquiou [EREEN
anbugwnueyd|y NEERCRS
anbugwnN 802T WNd
anbuswnN 'sanbluyda) AYQd SI0Y ‘Slow SIBIUIBP 2T 2dOgN
S9| INS [I2JBWIWOD JBISSOP NP AV STeluod S|
Ins jueuod S8oUPaId SaleIgUOW Suolesddo p SIquION
anbugwnueyd|y anbijgnd 199100 : 9 20 ap adAL 00 3dAL
auuosJad ap adnoio : g
uoljeIo0SsyY : ¢
919190S : €
|auuoISSajoid : ¢
d|jiwed : T
anbuswnn (Slow siIUIBP € SB| SUeP UOIXBUU0I T - Ne) 9D 9| suep (Sauuosiad) SYNINYG ap dIquoN dNANVE 9N
anbugwnN {0 seaeinal no saakodwa 99 3| Juesodwod sauuosiad ap aIquioN SIAOTdNT
anbuawnN S3[e20| S3SSeI San|@ D) 3| uesodwod sauuosiad ap aiquioN SaRE!
anbuwnueyd|y N/O ‘Joid aied aun apassod 00 0¥d 3J1Ldvd
anbugwnueyd|y JHLNY'IIA-d INONYADAAX0Hd NYISTH ISIHIAIALINT [eues ap adAL S3 dAL
anbuswnN 00 9| fed sgpassod sann s1a1ssop adAl ap SHaANO SeNu0d ap BIqWION LILEN
anbuswnN IMIL SIeJu0d ap qu - JYZOW SIeluod ap qu - apinbi) aubreds sienuod ap qu = 181 ap N AITGN
anbuswny SIoW SIsIuIsp ZT S9| NLOV4LIN
Ins 9D Np STesuod sa| Ins Jueuod uoieINIde) ap S9UMIGIP Salrelguow Ssuoielado Sap JueIuo
anbugwnueyd|y +STVT-Gv-0 suoljeigdo,p aiquiou ayouel] 11OVHL
anbugwnueyd|y N/O juabe SNADD
aine un red no 4d ap gbreyd un sed (T102/20/T0-0T0Z/T0/T0) 3@ (0T0OZ/TO/T0-8002/20/T0) .JuUSID
uoie}Sites,, apoudd el suep (uonisodoid no jiisod 1eynsal suas ne) n 99 : uananua dol
anbuswnueyd|y N/O 3|[Inajaod 140d
anbuwnueyd|y N/O al[e19100S 20S
anbuswnueyd|y uawbas a1gnbal | ap SaIa1ld S9| Uo|BS 1ed sa| nod T uonejuswbas INOILVYININD3S
anbLawinN OLNVAN + 199N + HINEN ‘TNINOS suaig @dv| @dA1 8p UaANO Je1ju0d ap aiquiou advian
anbuawnueyd|y +12:02-9T'GT-9'G-2'T-0 uolje[dl Ud 8313us,p 8guue,p aiquiou nNp ayauel) ONVHL
anbLaWNN AIqWON aN SI0IAYAS
anbuswnN JUeluoN 1N S11d3d40
anbugWNN URIUON ITENRENZEE]
anbuswny sanbiuydal AvQ SIoy ‘siow S1sluep ZT adogan
S9| INS [el2JsaWWo) JBISSOP NP AVY(J S1eljuod sa|
Ins jueyod saduNgap Salrelguow suoiresado p aiquioN
anbugwnueyd|y +% GT¥1-016-9'G-€'€> [e30} s)npoid 8p qu dp ayouelL S1adyl
anbugwnueyd|y + 0000T:0000T-G:0005-€‘000£-00ST00ST-008:008-T:0 [ensusw xnjj syouelL XNT4AOWS L
anbuswnueyd)y +T000T*0000T-5:0005-€000€-000T :000T-005:005-052:052-T"0 INAS np ayouel| INASHL
anbLoWINN AVQ SPeJjuod ap g AvaaN
anbuswny 0D Np sajounsip sauuosiad qN 00S43daN
anbuswnueyd|y +0T:6-G:7-2'T:0 S9]UBA Sap ayoduel] INIANYL
anbugwnueydy BPINTHOV:LAVINOD (alld 18 21ped) ai1d’Id TdWI ANO LI DVNI SOd ayauelL SOddL
anbuswnueyd|y [E12JBUWWIOD JUBIID NP JUEYIUSP| 210dl

JewloS




Annexe 4 : exemples de lettres envoyées

o X¢ 01/

o

ALPES PROVENCE .

BANCOUE ITASSURANCE S

- ME4 0682 402 000000100001 U 1/2912

Char Chore.

Vous avez besoin ou envie de changer de voiture 7

Lo Pdt O COndommer AU O voul Doamnet 4o MNancer 10U Ou DONe do VoNe ROy oo wehicule,
QUi 108 ot ou doccadon 't

Nous vous avons pesonnellement résesvé un ol O coniomar de 8 0006
20/ une menduailé de 24350 € " au TEG annuel ke de 6,20 %V sl vous décider
demprunier sur 36 mols

SOUPLESSE ET FACILITE ™ wous avez o pasdblind dio

» Choldr e do w0 rambaursm et anTe | o 7 ans.
= Difdoer vore 1™ Schance juaqu'a deuxmot oped ka mise O depedion desfonds.
» Roport o roNPamen® und £E paran vame Schixn o an cas de bascin.

CESPRTTRARGUILLE. vous powv e bandficiond opfions QJ sdcuisent vore ochar |
= V0o uance décds maldse.

n D00 indeormisaion 0O MEiemenia e AVoTe aEUaNCe auto en casde wilcu
o desmeion devare vihicue.

« Une Qarandie compiemeniaiie on casde pama

Ca

Alors n'hésitez plus, sow béndicer mméduotemen de catte oite

: # salutions
L gofirentavoss @ Retunesnasiecoupen cldasos

w Tophorer ou 04 9505 82299

» Comacaawus 95 roTe ®e PIamme® v w co ol oo ce ©
SUVOTe 050ce parsornd | consUharion o Qesion des com res.

3 vous peio o ogder, Chor Chor. lespreaion domesphis cadiohss sbaaicns

Vome diectaur dogence.

O o mapatoabmisiapus Tamastald qhbalomad Somde o 5 % poniar uddl o la wsmrw o Cod OES ¢ uim dudn de Jo vum s sow Tae sidaon s X pus Is
LT D LRk L T B B e T e L T T N P TS RS T L
NP R P o v e KRR s Sk e ain e e e i g b D Mg e i L N T L T e O
. dm Rl -l L B e L B R )
S dunoaitie

(B UL npibe et DV G g Il g e T e M Blet e i

L T e e L I o e T T B L T DTS

RN 2w i Do 3 HE5 B0 V0l P in S e € Nowan g ‘ - CICLALE B 1

Ophata: Jovtle (1 Tiwmar - hawow i X0 - Aot B w P woond -

LE PRET A CONSOMMER AUTO

Denende G rendez-vous [A sfounss sons oflranchir dens TawsoppsT]

et T —— T e o

L Oul, e souhaite bEndicie Ou Mt & conommer PO un mandont de 200000 ¢
) depritredp ot denmontant B . ... € *
Marci de me conacter ou ’

. domiclie oupomobia : ... et ooy
DepréMronce enbe ... ... ... het . ..._A - 'Y

p.5



Lo X< 01 009

cx

ALPES PROVENCE
BANOUE [T ASSURANCES

ME4 0620 402 000000300001 U 1/ 2908

Nous savons Que votre temps est précieux !

FOAT WS Ao Ognor o Wmps. wous 4m plfer 1 geetan e W budpes, NOUS VOUS avons personnedie ment
sbservé un Mrét & consommer de 12 000 € au TEG annued fxe de 5,68 % 1!

wr une duree de 23 moh

Vous poave? bien entendy dholll un OUTe M oran® et m o K uie prpcsa Le FETO Canacimma WS pedm e
AT ConMenance. de cddi Aun coup de ccedr. de francer un adhar progiamme as de fdi e Aun mprdns

ET PARCE QUE LA SOUPLESSE EST INPORIANTE FOUR VOUS. VOUS AVEZ LA POSSBILITE DE &
u D¥geer 1 ™ mera.cind.
» Chokirk dare do peekemen.
» Bndficier dune powe meraucind,
§ ROaMEna Qe W Pl Lne fok pandart b clrde de cebdcl

Pour bénéficier immédiotement de cefte offre,

S sahitihens

sotfromt dvoss ™ ReMuIea naus I CoUpon chaomos.

u Tokphones o 04 95 05 5229,
LTI » COMaTaawcus 91 oo 90 MaIne” Waw.co- dpedpeoy ence i
SUVOTe 05pace parsornd | corsuharion oF gesion des campas.

Jovos piied ogréar. Chare Chonta Taspreicon demes plus cadiales sobsaicns

Vo drecteu o cpenoe.

T T mad e d e hatamvast Som ol ol % puar v d il 4 N ol o € 130IE S Cuvndudnds 0 vom meses i aidaon adtpan loimrdsuswond solnhane O imndns
L L T P T e T L e ™ T N T e T e S T
WS S i Pl e wdiw i i g U Mg d ki a Ud A A s M pn s o i s lims sl aivow lagesimod bl don desiodons € on niindnlaMaimands
Nanebry il LR L L e e L e R L e T P T e T

(LR S P I ved AN spdmmanc el AR wvapgdicdimantipmie bn A bidia e s AUl
L o P g o e e L g e Malin A o i iin sumid g hate bl g el Mh - ua . um—mu- aic e .-ulclﬂlb" LR TS
TN P v 0 Co e s 3 5% 015 % b dirw - w0 S T L L L LLL R AR

R L R B R e P L R e LT ] -

o Oul, o wouhalte BEnAfcia Gu M O COmommar Pour un mortant 3¢ 12000 €
o opeitite pHadWnmontimde ... . €

Marct do me comiRCNr ov
T8l gomicile ou pertabie : 3 -
De prisiirence, ente HOE oapintteywprentiatle
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BANGUE ET ASSURANCES

Avec la Garantie
des Accidents de la Vie
et I'Assurance Déces,

#ix en Provence, le 3 juin 2009
Cher Client,

Vous {oiles déjo confiance ou Crédit Agricole en matiére d'assurance. Powrguol ne pas profiter
d= son sérieux pour la protection de votre famille 2

Pour présener ou mieux ceux que vous oimez, nous vous propesons |‘allionce de 2 solusions qui
se compiient efficacement pour assurer une cowvertue cplimale  vos proches,

» La Gorantie des Accidents de lo Vie couvre votre famille contre les accidents du quatidien :
* des indemnisations en fonction du préjudice subi jusqu‘d 2 millions d” 2
* une assistance pratique et psychologique.

» U'Assurance Décés proposée por le Crédit Agricole, quant & elle, assure lo sécurité motérielle de
volte conjoint & de vos enlants, en cas de décas | versement d'un copital garanti, exonéré de droits de
succession® entre 16 000 € ot 3 000 000 €. Une somme conséquente pour des cotisations trés modérées.

Avec ka Gorantie des Accidents de la Vie et I'Assurance Décés, wous anficipez, ef vous épargnez bian
des histoires & cevx que wous omez |

Nous vaus invitons & découvrir ces deux offres plus en datail dans le dépliant joint, Contodtez valre
Conseiller Crédit Agricole au 04 95 05 53 80°*~,

Il réalisere pour vous un devis graluil e wous permetic de trouver la jusle couverure au juste prix,

Nallendez pos pour ke rencontrer |
Tets cordialement, q ",[ r
Gilles SAUVAICL
Directeur Marketing
-
s T :
= * Boor dae Svvwe dodes pox &
- st e

Lt
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jommes——y
BANQUE ET ASSURANCES

Aix en Provence, ke 3 juin 2009

Chere Cliense,

Si nous ne powvons prévalr heure de notre mod, nows pouvans prévair que nos obséques poserant des
souwcis & nos proches © fomalilés pratiques, frais, respect de nos volonlés,,

Pour dviser been des histoires & vos proches, el pow volre propre sérénité, le Crédit Agricole vous
propose une Garantie Obséques qui associe une sclution de financement & une offre dassisiance -

» Un finoncement adopté & vos besoins
Vous choisissez en lovte lberté
* | montant du copitd goronti,
* le mantant et lo fréquence de vos cotisations.

» Une assistance compléte pour vous et vos proches
Nos Experts sont 13 pour
* yous aider & déterminer vos besoins aujourd hui,
* gccompogner et soutenir vos proches demain.

Cécovvrez le détod de V'cifre Garantie Obséques dans le dépliant cijoint el contactez vite votre Conseiller
Crédit Agricole au 04 95 05 53 B0**.

Vous pouvez lui faire confience pour chorder le sujel en toule confidentialié.

A trés biensat, q g [
Gilles SAUVAOL
Diracteur Marketing

2
=
&

P.S. : Padkezen vzl avec wire conpalr, ef prafitez de 10 % de réduction sur la cotisatian du 2*™ contrat

4“'- ’ -l '




CAMPAGNE

Annexe 5 : efficacité des campagnes choisies

Description

Mailing & prendre

Causes

Coupon

Nb cibles

Volume

Date d'envoi

Table prise pour calculer
l'efficacité commerciale

Mois Début

Mois Fin

en compte ?

reponse

incitation & prendre une 4847 IDPN + Septembre. Décembre. entre 2 et 3
IARD_auto IARD auto ou non 2 6662 DpN | OCtopre- 2009 2009 2009 mois
o incitation & prendre une 6124 IDPN + Septembre. Décembre. entre 2 et 3
IARD_h | 2 . 2
SN assurance habitation ou non 1847 PN | OCtODre: 2009 2009 2009 mois
PREVOYANCE_ GAV_OBS METe & (IEIEID Ui oul non 1 9057 IDPN | 30Awi. 2009 | Awil.2009 | Juin.2009 2mois
GAV + garantie obseque
PREVOYANCE_ comp_santé RN A (e Ui oul non 1 3312 IDPN | 30 Awil. 2009 | Awil.2009 | Juin.2009 2mois
préwoyance santé
PREVOYANCE_ OBS RGHENTEn & [IEE 2 Ui oul non 1 9719 IDPN | 30 Awil. 2009 | Awil.2009 Juin.2009 2mois
— garantie obséque
MICRO CIBLE PRET ATTRIBUE |prét a la consommation auto| oul oui 1 5089 IDCLC | 05 Janvier. 2009 Mars 2009 2 mois 3/4
MICRO CIBLE PRET ATTRIBUE | P'ét@!a consommation oul oui 1 11626 IDCLC | 22 Janvier. 2009 Mars 2009 2 mois
femme active
FLORIANE incitation a souscrire a une oul non 1 2546 IDPN | 05 Janvier. 2009 Mars 2009 | 2 mois 3/4
assurance vie FLORIANE
P9 IREE ST A oul non 1 9423 IDPN | 05 Janvier. 2009 Mars 2009 | 2 mois 3/4
assurance Vie Predissime 9
Rencontrer les parents pour
Vers l'avenir proposer de sécuriser oul non 1 17401 IDCLC | 13 Féwier. 2009 | Janvier. 2009 [ Awril. 2009 2 mois 3/4
l'avenir de leurs enfants
10 000 mailing ont été
adressés aux titulaires de 3235 IDPN +
cartes 5 4424 IDPN + Novembre. entre 2 et 3
JeIEE MOZAIC Retrait pour leur ] oul < 1090 IDPN + S, A6 | AT A0S 2009 mois
proposer d'autre type de 9307 IDPN
carte
EAARENEEE MEMR A e | ([ & IEtD e oul oui 1 6563 IDCLC | 05 Féwier. 2010 | Janver. 2010 | Mars. 2010 | 1 mois 3/4
majeurs mauve
N Incitation & prendre un carre
EPARGNE. carre mauve a prop mauve + assurance oul oui 1 9958 IDCLC | 05 Féwier. 2010 | Janvier. 2010 | Mars. 2010 1 mois 3/4
majeurs ELARGIE .
predissime9
Incitation & prendre un carre
EPARGNE A RENTES A PROP \ert + assurance oul oui 1 9026 IDCLC | 05 Féwrier. 2010 | Janvier. 2010 | Mars. 2010 1 mois 3/4
predissime9
N Incitation a prendre un carre
EAARERE ca:ie rb'e” aprop bleu + assurance oul oui 1 11503 IDCLC | 05 Féwiier. 2010 | Janvier. 2010 | Mars. 2010 | 1 mois 3/4
seniors predissime9
Incitation & prendre une
EAARERE FLQEIQSE PER == LI assurance vie Floriane + oul oui 1 481 IDCLC 05 Féwrier. 2010 | Janvier. 2010 | Mars. 2010 1 mois 3/4
espace liberté
conseille placement en part Novembre Décembre
ISF HDG PLUS SCPI PREMELY Habitat, fip NON Difficile de calculer l'efficacité non 1 2009 : 2009 :
etc pour réduire I'isf
OFFRE ANNIVERSAIRE SANTE | Proposition de souscription ) !
au "sante magazine" payé NON Pas d'action commerciale
MAGAZINE P .
par le crédit agricole
UNIEDITION PRIVILEGE Proposition de souscrire & NON Pas d'action commerciale
une revue avec un rabais
incitation a l'achat de carte Relance 15 a 30 jours aprés . 15403 . . .
CARTWIN (mastercard) bancaire mastercard NON avec la BEL et/ou Agence oui 1 nrc03 PERS Mai. 2009 Auwril. 2009 Juillet. 2009
incitation a I'achat de carte Relance 15 a 30 jours aprés . 1213 . . .
CARTWIN (gold) bancaire gold NON avec la BEL et/ou Agence oui 1 nrc03_PERS Mai. 2009 Auwril. 2009 Juillet. 2009
Rencontrer les parents pour a5 assez de temns pour
Vers I'avenir proposer de sécuriser NON P z . ’p pou oui 1 Mars. 2010 Fewier.2010 Awvil.2010
8 ) calculer l'efficacité
l'avenir de leurs enfants
N . I . L . Décembre.
LIVRET A multidétention a un livret A NON Difficile de calculer l'efficacité oui 1 16687 IDCT |28 Octobre. 2009 | Octobre. 2009 2009
Mailing entrenous lettre lettre d'information envoyée
g . aux sociétaire du crédit NON Pas d'action commerciale
societaire .
agricole
rdv patrimoine lettre de suivi du client NON Pas d'action commerciale




CAMPAGNE

Choix des variables (en vert) qui permettront de calculer l'efficacité

Famille VENTE

Regroupement

Détail VENTE

Variable DIAGO

efficacité

% d'efficacité

nom de la requete

nom de la table

VENTE

IARD_auto '”C'ta"i;)p;;‘j’e UNe | 03 ASS/PREV 07_IARD 077"2%'?_;5\/'5"" NBAUTO  [105/11363 0,92% 2009appetence_IARDauto table 2009appetence IARDauto
IARD_habitation MEEENAEEERWS | 6a nesmmmy 07_IARD 07_MRH_ NBMRH 129/ 7896 1,63% 2009appetence_IARDhabitation table 2009appetence IARDhab
assurance habitation
incitation & prendre une 09_ASS NBGAV ou
PREVOYANCE_ GAV_OB A PREV PREV - 4 7 71% 2 AVOB le 2 AVOB
OYANCE_ GAV_OBS GAV + garantie obséque 03_ASS!/I 09_| DECES + autre NBGO 64 /8976 0,71% 009appetence prevGAVOBS table 2009appetence prevGAVOBS
. incitation a prendre une 07_CPLT table 2009appetence
PREVOYANCE t A PREV PREV - 24 | 3256 0,74% 20 t MPSANTE
O ICE_ comp_santé e 03_ASS/I 09_| SANTE 1325 , 74% 09appetence prev\COMPS, preVCOMPSANTE
PREVOYANCE_ OBS incitation & prendre une | ;3 \ge/ppey 09_PREV LA NBGO 131/ 8913 1,47% 2009appetence prevOBS table 2009appetence prevOBS
garantie obséque DECES
MICRO CIBLE PRET ATTRIBUE |prét a la consommation auto| 02_CREDIT R (5] (GelNEO NBCONSO 135/ 5089 2,65% 2009appetence_pretauto table 2009appetence pretauto
CONSO PRET AUTO
05_AUTRES
PRETS CONSO
A prét a la consommation 05_CREDIT + 05_CONSO
MICRO CIBLE PRET ATTRIBUE A 02_CREDIT CONSO PRET PROJET NBCONSO 227111626 1,95% 2009appetence_pretfemmeA table 2009appetence pretfemmeA
+ 05_DIVERS
PRETS
FLORIANE incitation a souscrire aune | ) o) peye | 02ASSURANCE | ) o) opiane | NB_PREDAB | 4712270 2,07% 2009appetence_floriane table 2009appetence fioriane
assurance vie FLORIANE VIE
P9 incitation a souscrire aune | o) o ) oy [ 02-ASSURANCE 102 PREDISSIM| - \5 prepap | 303/ 8130 3,73% 2009appetence_p9 table 2009appetence p9
assurance vie Predissime 9 VIE E9
Rencontrer les parents pour
Vers l'avenir proposer de sécuriser 01_COLLECTE W AERURANGE I YERE 28/ 17401 0,16% 2009appetence versAV table 2009appetence versAV
h n VIE LAVENIR
l'avenir de leurs enfants
10 000 mailing ont été
adressés aux titulaires de
cartes 15 _CARTE o 9 .
Jeunes MOZAIC Retrait pour leur 04_SERVICES 15_CARTE MOZAIC 67 /17120 0,39% 2009appetence jeune table 2009appetence jeune
proposer d'autre type de
carte
01_EPARGNE 01_CARRE
EPARGNE carre mauve a prop | Incitation a prendre un carre BILAN + MBV + table 2010appetence
NBPEL Y
majeurs mauve CECOLECIE 02_ASSURANCE |02 _PREDISSIM Tl ) B O EETED CEEEN SR carremauveNE+P9
VIE E9
Incitation & prendre un carre G EANE U OIS
EPARGNE carre mauve a prop BILAN + MBV +
majeurs ELARGIE mauve + assurance 01_COLLECTE 02 ASSURANCE |02 PREDISSIM NBPEL 206 / 9958 2,07% 2010appetence carremauveE+P9 |table 2010appetence carremauveE+P9
predissime9
VIE E9
TN 01_EPARGNE 01_CARRE
Incitation & prendre un carre “BILAN + MBV +
0/
EPARGNE A RENTES A PROP vert + gss_urance 01_COLLECTE 02_ASSURANCE |02 PREDISSIM NBCVCB 50/ 9026 0,55% 2010appetence carrevert+P9 table 2010appetence carrevert+P9
predissime9 -
VIE E9
Incitation & prendre un carre WL EPARENE Wil CAiRIRE
EPARGNE carre bleu a prop BILAN + MBV + o
S bleu + gsgurance 01_COLLECTE 02 ASSURANCE |02 PREDISSIM NBCVCB 63/ 11503 0,55% 2010appetence carrebleu+P9 table 2010appetence carrebleu+P9
predissime9 =
VIE E9
TS 01_EPARGNE
Incitation & prendre une — 02_ESPACE
EPAREREIALCIRIANE A E59 LI assurance \ie Floriane + | 01_COLLECTE LA LIBERTE + NB_PREDAB 0/481 0,00% 2010appetence floriane+ESPIib | table 2010appetence floriane+ESPlib
A PROP . A 02_ASSURANCE
espace liberté VIE 02_FLORIANE
conseille placement en part
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Annexe 6: tableau des corrélations des 39 variables présélectionnées

- Corrélation forte: 0.7 a1
| Corrélation moyenne: 0.5a 0.7

Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

NBPERSCC| NBDAV MTFACTU| NBLIV| CARTE| NBCONSO| NBHAB
NBPERSCC 1.00000 | 0.39855 0.37280|0.41163 | 0.34916 0.07371| 0.28963
NBPERSCC
NBDAV 0.39855| 1.00000 0.28437|0.28855| 0.46720 0.05627| 0.29149
NBDAV
MTFACTU 0.37280| 0.28437 1.00000 | 0.30905 | 0.34401 0.23842| 0.14433
MTFACTU
NBLIV 0.41163| 0.28855 0.30905 | 1.00000 | 0.16423 -0.01702| 0.22841
NBLIV
CARTE 0.34916| 0.46720 0.34401|0.16423 | 1.00000 0.15644 | 0.12330
CARTE
NBCONSO 0.07371| 0.05627 0.23842 -1 0.15644 1.00000| 0.04215
NBCONSO 0.01702
NBHAB 0.28963 | 0.29149 0.14433|0.22841 | 0.12330 0.04215| 1.00000
NBHAB

Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

CSCA| NBTIT ELUS EMPLOYES EPARGNE_MT CREDITS_MT
NBPERSCC 0.20642|0.17716 | 0.08436 0.02882 0.10524 0.24701
NBPERSCC
NBDAV 0.40808 | 0.24400 | 0.07939 0.17703 0.12758 0.27387
NBDAV
MTFACTU 0.35008|0.34722 | 0.06162 -0.00402 0.21439 0.16307
MTFACTU
NBLIV 0.10316|0.53308 | 0.13253 0.06953 0.55987 0.13052
NBLIV
CARTE 0.44062 | 0.06134 | 0.05243 0.01368 -0.04572 0.17463
CARTE
NBCONSO 0.16515 - - 0.05712 -0.20268 0.16269
NBCONSO 0.08084 | 0.03401




Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580
CSCA| NBTIT ELUS EMPLOYES EPARGNE_MT CREDITS_MT
NBHAB 0.09005|0.15908 | 0.17004 0.05542 0.06616 0.57985
NBHAB
CSCA 1.00000 | 0.01691 | 0.01966 -0.02194 -0.08546 0.15149
CSCA
NBTIT 0.01691 | 1.00000 | 0.15695 0.05472 0.68493 0.03499
NBTIT
ELUS 0.01966 | 0.15695 | 1.00000 -0.00849 0.13462 0.02178
ELUS
EMPLOYES -10.05472 - 1.00000 0.05510 0.05121
EMPLOYES 0.02194 0.00849
EPARGNE_MT -10.68493| 0.13462 0.05510 1.00000 -0.05426
EPARGNE_MT 0.08546
Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580
ASSURANCES_NB SERVICES_NB| NBIARD|, NBPREV NB_BAMEUR| NBOPD
NBPERSCC 0.10066 0.34828| 0.10333| 0.08230 0.23475| 0.35850
NBPERSCC
NBDAV 0.08276 0.42248 | 0.08558| 0.05634 0.25032| 0.29205
NBDAV
MTFACTU 0.18279 0.43536| 0.14145| 0.12054 0.09980| 0.48226
MTFACTU
NBLIV 0.16305 0.35598 | 0.16974| 0.07628 0.04148 | 0.18645
NBLIV
CARTE 0.07650 0.60955| 0.05358| 0.08139 0.25492 | 0.45360
CARTE
NBCONSO 0.22743 0.18563| 0.12882| 0.21738 0.07796| 0.36576
NBCONSO
NBHAB 0.10298 0.14697| 0.15611, 0.03423 0.17022| 0.19134
NBHAB
CSCA 0.15647 0.57162| 0.10145| 0.12784 0.17183| 0.36168
CSCA
NBTIT 0.11031 0.30402| 0.15053| -0.01972 -0.06596| 0.03333
NBTIT
ELUS 0.03974 0.08389| 0.01556| 0.05787 -0.00162 | 0.02277
ELUS
EMPLOYES 0.13880 0.02443| 0.12140, 0.08499 0.05938 | 0.06320
EMPLOYES
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Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

ASSURANCES_NB|  SERVICES_NB| NBIARD| NBPREV| NB_BAMEUR| NBOPD
EPARGNE_MT 0.05099 0.18067| 0.10168 -0.05301 -0.14571 | -0.10330
EPARGNE_MT
CREDITS_MT 0.14553 0.15126| 0.21006 0.03107 0.23257  0.20731
CREDITS_MT
ASSURANCES_NB 1.00000 024189 [iioE [PNEEE -0.02373| 0.19813
ASSURANCES_NB
SERVICES_NB 0.24189 1.00000 0.13204| 0.22784 0.18855| 0.42448
SERVICES_NB
NBIARD 0.76402 0.13204| 1.00000| 0.17674 -0.01361| 0.12743
NBIARD
NBPREV 0.71612 0.22784| 0.17674 1.00000 0.00746 0.17488
NBPREV
NB_BAMEUR -0.02373 0.18855 -0.01361 0.00746 1.00000| 0.25617
NB_BAMEUR

Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

NBOPC PNA_1208| CCVUS_D|  ETAPE_DE_VIEI_D|  SEGMENTATION1_D
NBPERSCC 0.36057|  0.16347|  0.03920 0.15663 0.30828
NBPERSCC
NBDAV 0.36642| 0.17365  0.04895 0.10860 0.24172
NBDAV
MTFACTU 0.47419| 0.33862|  0.12258 0.33077 0.29322
MTFACTU
NBLIV 0.40082  0.27362|  0.16294 0.43857 0.45851
NBLIV
CARTE 0.34999| 0.12485  0.07715 -0.02394 0.17718
CARTE
NBCONSO 0.21555| 0.15863  0.08963 0.04127 0.04256
NBCONSO
NBHAB 0.20808  0.10800|  0.04813 0.05432 0.21150
NBHAB
CSCA 0.29067| 0.14815  0.06172 0.01197 0.07204
CSCA
NBTIT 0.32965| 0.22723  0.11701 0.48319 0.40950
NBTIT
ELUS 0.05845  0.02805|  0.01986 0.04592 0.06469
ELUS

p. 13




Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

NBOPC| PNA_1208 CCVUS_D ETAPE_DE_VIE1_D SEGMENTATION1_D
EMPLOYES 0.09890 0.02772 0.03420 0.00006 0.03218
EMPLOYES
EPARGNE_MT 0.22404 0.21888 0.10676 0.51152 0.45396
EPARGNE_MT
CREDITS_MT 0.18774 0.09464 0.04636 0.00896 0.19357
CREDITS_MT
ASSURANCES_NB 0.18499 0.12829 0.09072 0.12790 0.12004
ASSURANCES_NB
SERVICES_NB 0.42315 0.23862 0.11469 0.15635 0.25144
SERVICES_NB
NBIARD 0.16811 0.09660 0.04382 0.15609 0.16134
NBIARD
NBPREV 0.09456 0.08016 0.08393 -0.01916 0.01272
NBPREV
NB_BAMEUR 0.15969| -0.01196 0.00651 -0.18349 0.04003
NB_BAMEUR
NBOPD 0.65141 0.35154 0.02781 0.14165 0.32030
NBOPC 1.00000 0.34411 0.08313 0.35679 0.40477
PNA_1208 0.34411 1.00000 0.02042 0.46175 0.31876
CCVUS_D 0.08313 0.02042 1.00000 0.05210 0.02356
CCVUS_D
ETAPE_DE_VIE1_D 0.35679 0.46175 0.05210 1.00000 0.47851
ETAPE_DE_VIE1_D
Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580
TR_AGE_MAX_D| SOC_D| TRPCS_D| PORT_D| TRVENT_D TRACTI_D
NBPERSCC 0.07086 | 0.07090 0.00626| 0.16384 0.22788 0.17244
NBPERSCC
NBDAV 0.07470|0.13377 0.04316| 0.17207 0.20207 0.26807
NBDAV
MTFACTU 0.27351|0.21075 0.12776| 0.18237 0.26856 0.38414
MTFACTU
NBLIV 0.40927 | 0.40478 0.13805| 0.44015 0.36062 0.21520
NBLIV

p. 14



Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

TR_AGE_MAX_D| SOC_D| TRPCS_D| PORT_D| TRVENT_D|  TRACTI_D
CARTE -0.05130 | 0.03740| 0.06981 0.17106 0.32563
CARTE 0.00532
NBCONSO -0.00747 | 0.02814| -0.01724 0.07265 0.20812
NBCONSO 0.02953
NBHAB 0.00340 | 0.09806| -0.00578| 0.15377 0.20760 0.09173
NBHAB
CSCA -0.03406 -|0.02131] -0.00422 0.15068 0.34874
CSCA 0.00684
NBTIT 0.539110.68217| 0.20198| 0.49326 0.34522 0.13424
NBTIT
ELUS 0.03449 | 0.10653| -0.05164 0.07994 0.07116 0.00750
ELUS
EMPLOYES 0.00219 | 0.01004| -0.00191| 0.04535 0.09378 0.03614
EMPLOYES
EPARGNE_MT 0.56751/0.55409| 0.17759| 0.55125 0.30215 0.05287
EPARGNE_MT
CREDITS_MT -0.05513 -/ 0.01986| 0.07707 0.19812 0.09999
CREDITS_MT 0.02082
ASSURANCES_NB 0.07931/0.08849|  0.08048| 0.03255 0.20459 0.12252
ASSURANCES_NB
SERVICES_NB 0.10845/0.19206|  0.05637| 0.19846 0.24459 0.37921
SERVICES_NB
NBIARD 0.143340.10900|  0.11400| 0.08777 0.20411 0.05865
NBIARD
NBPREV -0.08690 -| -0.02933| -0.05968 0.08908 0.11282
NBPREV 0.01239
NB_BAMEUR -0.25777 -| -0.05179| -0.04186 0.10330 0.09417
NB_BAMEUR 0.13785
NBOPD 0.00790 | 0.01032| 0.05787| 0.10065 0.05172 0.53925
NBOPC 0.30455|0.24542|  0.11078| 0.27235 0.16541 0.50609
PNA_1208 0.32830 0.20698|  0.08459| 0.19653 0.05006 0.53840
CCVUS_D 0.067390.07981| 0.02871| -0.08916 0.33021 0.02821
CCVUS_D
ETAPE_DE_VIE1_D OIBBBBE 0.24743 034799 0.41120 0.14374 0.25155

ETAPE_DE_VIE1 D

p. 15




Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

TR_AGE_MAX_D| SOC_D| TRPCS_D| PORT_D| TRVENT_D TRACTI_D
SEGMENTATION1_D 0.44686 | 0.34670 0.20123| 0.57564 0.19095 0.21418
SEGMENTATION1_D
TR_AGE_MAX_D 1.00000 | 0.50098 0.39732| 0.42896 0.13100 0.13351
TR_AGE_MAX_D
SOC_D 0.50098 | 1.00000 0.20720| 0.39811 0.25782 0.12752
SOC D
TRPCS_D 0.39732  0.20720 1.00000| 0.17941 0.06488 0.06281
TRPCS D
PORT_D 0.42896 | 0.39811 0.17941| 1.00000 0.19211 0.11020
PORT_D
TRVENT_D 0.13100| 0.25782 0.06488| 0.19211 1.00000 0.03648
TRVENT_D

Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

TRSVM_D TRMOYFLUX_D| TRPDTS_D| TYP_ES_D PARTIE_PRO_D
NBPERSCC 0.13812 0.39383 0.43455 0.10811 0.12737
NBPERSCC
NBDAV 0.23141 0.35150 0.41124 0.11533 0.12856
NBDAV
MTFACTU 0.14812 0.43122 0.49489 0.16043 0.05673
MTFACTU
NBLIV 0.36481 0.36092 0.69315 0.17182 0.12887
NBLIV
CARTE 0.09914 0.35868 0.35883 0.10925 0.00583
CARTE
NBCONSO -0.16795 0.13301 0.23120 -0.04584 -0.08416
NBCONSO
NBHAB 0.06340 0.27477 0.31006 0.08008 0.11899
NBHAB
CSCA -0.03903 0.18954 0.37580 -0.01249 -0.00658
CSCA
NBTIT 0.45893 0.28685 0.60341 0.20202 0.13875
NBTIT
ELUS 0.03461 0.08554 0.12158 0.14094 0.19627
ELUS
EMPLOYES 0.08425 0.04664 0.08498 0.03970 0.00558
EMPLOYES

p. 16




Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

TRSVM_D| TRMOYFLUX_D| TRPDTS_ D TYP_ES D  PARTIE_PRO_D
EPARGNE_MT 0.55138 0.21814 0.51241 0.19132 0.13800
EPARGNE_MT
CREDITS_MT 0.02195 0.29743 0.22457 0.06601 0.08430
CREDITS_MT
ASSURANCES_NB -0.02657 0.07653 0.42399 0.01076 -0.00802
ASSURANCES_NB
SERVICES_NB 0.13782 0.35668 0.63125 0.11829 0.08740
SERVICES_NB
NBIARD 0.04024 0.10536 0.33033 0.01287 0.00444
NBIARD
NBPREV -0.11353 0.01601 0.27439|  -0.00021 0.00669
NBPREV
NB_BAMEUR -0.07543 0.25115 0.06080 0.10193 0.04145
NB_BAMEUR
NBOPD 0.01015 0.54544 0.35476 0.09154 -0.04651
NBOPC 0.19882 0.51577 0.51273 0.13268 0.03561
PNA_1208 0.21086 0.29673 0.34519 0.03508 0.05082
CCVUS_D 0.05659 0.04810 0.18413  -0.00033 -0.03526
CCVUS_D
ETAPE_DE_VIE1_D 0.36125 0.26484 0.44668 0.07191 0.00248
ETAPE_DE_VIEL D
SEGMENTATION1_D 0.35022 0.46036 0.48340 0.07595 0.03974
SEGMENTATION1_D
TR_AGE_MAX_D 0.39382 0.17128 0.41897 0.05522 -0.00324
TR_AGE_MAX_D
sOC_D 0.36826 0.16601 0.46156 0.12262 0.07022
SOC_D
TRPCS_D 0.13328 0.06159 0.16132  -0.08629 -0.30884
TRPCS_D
PORT_D 0.39194 0.33618 0.43995 0.17517 0.16876
PORT_D
TRVENT_D 0.23968 0.19791 0.40403 0.06968 0.05041
TRVENT_D
TRACTI_D 0.13165 0.37045 0.35078 0.04079 -0.02143
TRACTI_D

p. 17




031641  0.22577 0.07102
041436  0.39561 0.16902
1.00000)  0.15652 0.10056
0.15652  1.00000 0.23096
0.12273 -0.11824 0.27457 0.11444
0.12937 -0.19371 0.24333 0.13075
0.22358 -0.33770 0.41507 0.14418
0.40681 -0.19269 0.53199 0.15394
0.01023 -0.21949 0.24595 0.08053
0.03911 -0.17668 0.33290 0.07179
0.04747 -0.03855 0.22908 0.12290
-0.04715 -0.22227 0.30390 0.08788
0.47921 -0.16511 0.38684 0.08718
0.08320 -0.02144 0.06084 0.00950
0.04442 -0.03523 0.07989 0.01485
0.48387 -0.10256 0.31069 0.07350
-0.06601 -0.00466 0.22765 0.17364

p. 18



Coefficients de corrélation de Pearson, N = 1580

TRANC2_D  SCOREFINAL_D| TRUNIV_D| SITUATION_D
ASSURANCES_NB 0.07305 -0.10512 0.49761 0.04899
ASSURANCES_NB
SERVICES_NB 0.17427 -0.28252 0.53488 0.08488
SERVICES_NB
NBIARD 0.07910 -0.05189 0.40819 0.07450
NBIARD
NBPREV -0.00936 -0.09631 0.31856 -0.03666
NBPREV
NB_BAMEUR -0.21157 -0.00744 0.03453 0.00571
NB_BAMEUR
NBOPD 0.13264 -0.46082 0.35510 0.16165
NBOPC 0.32442 -0.43826 0.42482 0.16442
PNA_1208 0.30302 -0.46840 0.36213 0.16697
CCVUS_D 0.01827 0.03075 0.17853 0.04249
CCVUS_D
ETAPE_DE_VIE1_D 0.55606 -0.22635 0.40513 0.29127
ETAPE_DE_VIE1_D
SEGMENTATION1_D 0.39654 -0.20693 0.30942 0.23018
SEGMENTATION1_D
TR_AGE_MAX_D 0.59873 -0.17790 0.31880 0.27617
TR_AGE_MAX_D
SOC_D 0.47638 -0.15835 0.31571 0.08598
SOC_D
TRPCS_D 0.14905 -0.07725 0.16883 0.05354
TRPCS_D
PORT_D 0.42274 -0.14531 0.26594 0.11634
PORT_D
TRVENT_D 0.05910 0.16736 0.29444 0.12549
TRVENT_D
TRACTI_D 0.20205 -0.65932 0.38957 0.12164
TRACTI_D
TRSVM_D 0.34521 -0.11137 0.16990 0.08709
TRSVM_D
TRMOYFLUX_D 0.20807 -0.28324 0.30073 0.17973
TRMOYFLUX_D




0.40849 -0.31017

0.16030

0.09450 -0.02597 0.06360 0.01443
0.08325 -0.02207 0.01827 0.01974
-0.33071 0.28908 0.13199
1.00000)  -0.31240 -0.09591
-0.31240 1.00000 0.15523




Annexe 7: tableaux du choix des variables issues des différentes régressions

logistiques

161.6868 TRPDTS
1 2| 227.5969 <.0001 | NBPERSCC
1 3 44.5679 <.0001 | TRVENT
1 4 37.0289 <.0001 | CREDITS_MT
1 5 26.1774 <.0001 | TRSVM
1 6 14.4373 0.0001 | NBIARD
1 7 9.6272 0.0019 | EPARGNE_MT
1 8 11.6924 0.0006 | SERVICES_NB
1 9 9.6785 0.0019 | TRPCS
1 10 6.6757 0.0098
1 11 14.5889 0.0001 | TRMOYFLUX

161.6868 TRPDTS
1 2| 227.5969 <.0001 | NBPERSCC
1 3| 44.5679 <.0001 | TRVENT
1 4| 37.0289 <.0001 | CREDITS_MT
1 5| 26.1774 <.0001 | TRSVM
1 6| 14.4373 0.0001 | NBIARD
1 7 9.6272 0.0019 | EPARGNE_MT
1 8| 11.6924 0.0006 | SERVICES_NB
1 9 9.6785 0.0019 | TRPCS
1 10 6.6757 0.0098
1 11| 14.5889 0.0001 | TRMOYFLUX
1 12 6.3586 0.0117 | NBDAV
1 13 5.1621 0.0231 | TRANC




161.6868 TRPDTS
1 2| 227.5969 <.0001 | NBPERSCC
1 3| 44.5679 <.0001 | TRVENT
1 4| 37.0289 <.0001 | CREDITS_MT
1 5| 26.1774 <.0001 | TRSVM
1 6| 14.4373 0.0001 | NBIARD
1 7 9.6272 0.0019 | EPARGNE_MT
1 8| 11.6924 0.0006 | SERVICES_NB
1 9 9.6785 0.0019 | TRPCS
1 10 6.6757 0.0098
1 11| 14.5889 0.0001 | TRMOYFLUX
1 12 6.3586 0.0117 | NBDAV
1 13 5.1621 0.0231 | TRANC




Annexe 8: résultats complets de I'étude univariée

I. Etudes des appétents selon leur étape de vie

On remarque que les appétents aux
courriers sont bien répartis selon leur étape
de vie par rapport aux clients commerciaux
ayant recu les mailings. On peut cependant

2089
2.00 0.00 2.01

203 019 remarquer que les mineurs représentent
que 0.19 % d’appétents tandis qu’ils

7888 151 8039 | représentent 2.01 % chez les clients

7.56 0.14 /711 commerciaux qui ont recus au moins un

7.68 9.56 o o \ .
mailing. Généralement, 1’exclusion de

10189 168 10357| ceux-ci est faite donc cette étude nous

9.77 0.16 9.93| conforte dans cette optique. D’autre part,

9.92) 1063 les retraités et les seniors semblent les
étapes de vie les plus appétentes au mailing

65087.(1)5 OS.Sg 6;;83 tandis que les a(_:tifs ins,tallés semblent étre

5009 5443 en moyenne moins appétents.

17978 318| 18296

17.23 0.30| 17.54

1750  20.13

3889 80 3969

3.73 0.08 3.80

3.79 5.06

102735 1580| 104315
98.49 1.51| 100.00

Répartition des appétents selon leur étape de vie  Répartition des clients commerciaux ayant recu
au moins un courrier selon leur étape de vie

ACTIFS INSTALLES ACTIFS INSTALLES

MINEURS

MINEURS
SENIORS

SENIORS

JEUNES JEUNES

RETRAITES

JFUNFS ACTIFS RETRAITES

JEUNES ACTIFS
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1. Etudes des appétents selon leur segmentation

On remarque que les appétents aux
courriers sont bien répartis selon leur

35899 36383| segmentation de vie par rapport aux
22-3‘11 38-‘6‘2 34.88| clients commerciaux ayant recu les
: : mailings. Cependant, il semble que le
8743 157 8900| grand public soit légérement moins
8.38 0.15 8.53 appétents aux courriers a ’inverse des
8.51 9.94 ; o
intermédiaires.
5383 92 5475
5.16 0.09 5.25
5.24 5.82
1528 18 1546
1.46 0.02 1.48
1.49 1.14
42514 722| 43236
40.76 0.69 41.45
41.38 45.70
8020 97 8117
7.69 0.09 7.78
7.81 6.14
648 10 658
0.62 0.01 0.63
0.63 0.63
102735 1580| 104315
98.49 1.51| 100.00

Répartition des appétents selon leur segmentation Répartition des clients commerciaux ayant recu
au moins un courrier selon leur segmentation

GP

NON SEGMENTE NON SEGMENTE

HDG+ HDG+

HDG
HDG

INTER+
INTER+



I11. Etudes des appétents selon la tranche moyen de leur flux

1500-3000

6299

6338

6.04 0.04 6.08
6.13 2.47
14681 231 14912
14.07 0.22 14.30
14.29 14.62
12742 183 12925
12.21 0.18 12.39
12.40 11.58
35392 658 36050
33.93 0.63 34.56
34.45 41.65
21170 316 21486
20.29 0.30 20.60
20.61 20.00
10158 131 10289
9.74 0.13 9.86
9.89 8.29
2293 22 2315
2.20 0.02 2.22
2.23 1.39
102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des appétents selon la tranche

moyenne de leur flux

800-1500

3-5000

0

10000 &+

5-10000

iembre le plus age

On remarque que les appétents aux
courriers sont plutdt bien répartis
selon leur tranche moyenne de flux
mis a part la tranche 1500-3000 et
0. Pour la tranche 1500-3000, le
pourcentage est plus fort pour les
appétents que pour la totalité (41.95
contre 34.56). On peut donc en
conclure que le ciblage de clients
commerciaux ayant des flux
moyens donnera une meilleure
efficacité sur I’action commerciale.
Quant a la tranche 0, elle nous
indique qu’il faut éviter d’envoyer
des courriers commerciaux a ceux
qui n’ont pas de flux (2.44 contre
6.08).

Répartition des clients commerciaux

ayant recu au moins un courrier selon la tranche

movyenne de leur flux

1500-3000

800-1500

5-10000

10000 &+



On remarque ici une différence
assez significative chez les

2089 3 2092| mineurs. En effet, ils
2-82 8-28 2.01) représentent 2.01% des courriers
: : envoyés tandis qu’ils ne
9804 204 10008 | représentent que 0.19% de la
9.40 0.20 959\ population  appétente  aux
9.54 12.91 ) .
courriers. On en conclut qu’il
198023 0222 19358 faut  éviter d’envoyer  des
18. ' Y9591 courriers aux CC ou la tranche
18.56 18.29 X )
d’age maximum du membre le
39141 ol4 39655| plys 4gé est 0-17 ans.
37.52 0.49 38.01
38.10 32,53
20373 341 20714
1953 0.33 19.86
19.83 21.58
8370 149 8519
8.02 0.14 8.17
8.15 9.43
3889 80 3969
3.73 0.08 3.80
3.79 5.06
102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des clients commerciaux
ayant recu au moins un courrier selon le membre
le plus agé du CC

Répartition des appétents selon le membre
le plus 4gé du CC

26-35
26-35

36-55

36-55

56-65 56-65



V. Etudes des appétents selon le type du canal du CC

Les ciblages sont généralement fait sur deux
types de canal : le réseau de proximité et la
direction de clientéle. Les résultats
113 113 confortent cette idée. De plus, on remarque
0.11 0.00 0.11 que les appétents aux courriers sont bien
011 0.00 répartis selon ces deux canaux par rapport
30 0 30 aux clients commerciaux ayant recu les
0.03 0.00 0.03 mailings

0.03 0.00
3883 56 3939
3.72 0.05 3.78
3.78 3.54
1 0 1
0.00 0.00 0.00
0.00 0.00
98708 1524 100232
94.62 1.46 96.09
96.08 96.46
102735 |1580 104315
98.49 1.51 100.00

Répartition des appétents selon le membre Répartition des clients commerciaux
le type du canal ayant recu au moins un courrier selon le
type de canal

DDC

RESEAU PROX OTHER
RESEAU PROX




V. Etudes des appétents selon la tranche du nombre d’opérations

Cette analyse univariée nous montre une
nouvelle fois que les clients plus actifs sont
plus appétents au mailing. En effet, on note
une augmentation pour les cc qui on au
moins dix opeérations mensuelles tandis

12221 qu’une baisse est visible pour ceux qui
1L.r2 012 11831 etfectuent moins de dix opération
11.90 778 effectuent moins de dix opérations.
6747 80 6827
6.47 0.08 6.54
6.57 5.06
83767 1377 85144
80.30 1.32 81.62
81.54 87.15
102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des clients commerciaux
ayant recu au moins un courrier selon la

Répartition des appétents selon la tranche
du nombre d’opérations

tranche du nombre d’opérations




V1. Etudes des appétents selon la tranche des ventes

42309

42766

40.56 0.44 41.00
41.18 28.92
21125 326 21451
20.25 0.31 20.56
20.56 20.63
26886 503 27389
25.77 0.48 26.26
26.17 31.84
10153 222 10375
9.73 0.21 9.95
0.88 14.05
2262 72 2334
2.17 0.07 2.24
2.20 4.56
102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des appétents selon la tranche

des ventes

L’étude selon la tranche des ventes montre
que les cc sont de plus en plus appétents
lorsque leurs ventes sont nombreuses.

Répartition des clients commerciaux
ayant recu au moins un courrier
selon la tranche de ventes

0

2-4

VII. Etudes des appétents selon le CC vu




La variable CCVUS indique si le CC a été vu par un chargé de porte feuille ou par un autre agent au

cours de I’année 2008. On peut noter
que les CC vus sont plus appétents aux
courriers.

35931 422
34.44 0.40 34.85
34.97 26.71
66804 1158 67962
64.04 1.11 65.15
65.03 73.29
102735 1580 104315
98.49 1.51 100.00 N ,
Répartition des appétents selon le CC

VU Répartition des

clients commerciaux

ayant recu au moins un courrier

selon le CC vu

p.- 30



VI1II. Etudes des appétents selon la présence de portefeuille

Cette variable binaire indique que 1’appétence
selon la présence de portefeuille ou non est peu
significative.

51103 51822
48.99 0.69 49.68
49.74 4551

51632 861 52493
49.50 0.83 50.32
50.26 54.49

102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des appétents selon la présence Répartition des clients commerciaux

de portefeuille ayant recu au moins un courrier selon la
N présence de portefeuille

N

p. 31



IX. Etudes des appétents selon la tranche PCS

3074 3145
2.95 0.07 3.01
2.99 4.49

6113 68 6181
5.86 0.07 593
5.95 4.30

29351 466 29817
28.14 0.45 28.58
28.57 29.49

17600 286 17886
16.87 0.27 17.15
17.13 18.10

12213 195 12408
11.71 0.19 11.89
11.89 12.34

10758 145 10903
10.31 0.14 10.45
10.47 9.18

11832 126 11958
11.34 0.12 11.46
11.52 7.97

11794 223 12017
11.31 0.21 11.52
11.48 14.11

102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des appétents selon la tranche PCS

On peut tirer de 1’étude de la répartition de la
catégorie socio professionnelle deux résultats
significatifs :

- les retraités semblent étre plus
appétents que les autres catégories tout comme
les agriculteurs.

- les CC qui exercent des professions
libérales semblent étre moins appétents au
canal courrier.

Répartition des clients commerciaux

EMPL

Pl

COMART

AGRI

RET

ayant recu au moins un courrier selon la
tranche PCS

EMPL

INAC

Pl

COMART

RET



X. Etudes des appétents selon la tranche d’univers de besoin

Table de TRUNIV par APPETENCE

TRUNIV APPETENCE
Fréquence
Pourcentage
Pctage en col. 0 1 Total
0 697 2 699
0.67 0.00 0.67
0.68 0.13
0_10 2003 11 2014
1.92 0.01 1.93
1.95 0.70
10_20 8381 90 8471
8.03 0.09 8.12
8.16 5.70
20 30 9939 82 10021
9.53 0.08 9.61
9.67 5.19
30_40 18983 258 19241
18.20 0.25
18.48
40_50 24093 365 24458
23.10 0.35
23.45
50 60 17550 305 17855
16.82 0.29
17.08
60 _70 13772 302 14074
13.20 0.29 13.49
13.41 19.11
70_80 4956 116 5072
4.75 0.11 4.86
4.82 7.34
80 90 1480 32 1512
1.42 0.03 1.45
1.44 2.03
90_100 881 17 898
0.84 0.02 0.86
0.86 1.08
Total 102735 1580 104315
98.49 1.51 100.00

On ¢étudie ici les tranches d’univers de
besoin. Autrement dit, la part d’équipement
du CC, plus la tranche est élevée, plus
I’équipement du CC est bon. On se rend
compte que les peu équipés (<30%) ne sont
pas trop appétents tandis que les CC plus
équipés (>60%) sont beaucoup plus
appétents.

p. 33



Répartition des appétents selon la tranche
D’univers de besoin

30_40

20_30

10_20

0_10
0
90_100

80_90

70_80

60_70

Répartition des clients commerciaux
ayant recu au moins un courrier selon la
tranche d’univers de besoin

30_40

10_20

0_10
0

40_50 90_100

80_90

70_80

50_60



XI1. Etudes des appétents selon le nombre de personnes dans le CC

50854

48.75 0.95 49.70
49.50 62.66
35404 428 35832
33.94 0.41 34.35
34.46 27.09
11345 90 11435
10.88 0.09 10.96
11.04 5.70
3830 61 3891
3.67 0.06 3.73
3.73 3.86
1056 8 1064
1.01 0.01 1.02
1.03 0.51
195 3 198
0.19 0.00 0.19
0.19 0.19
34 0 34
0.03 0.00 0.03
0.03 0.00
13 0 13
0.01 0.00 0.01
0.01 0.00
3 0 3
0.00 0.00 0.00
0.00 0.00
1 0 1
0.00 0.00 0.00
0.00 0.00
102735 1580 104315
98.49 151 100.00

On remarque ici :

- les personnes seules dans le CC

semblent étre plus appétentes.

- les CC composés de deux ou trois

personnes semblent étre moins appétents
au canal courrier.

p. 35



Répartition des appétents selon le nombre Répartition des clients commerciaux
de personnes dans le CC ayant recu au moins un courrier
selon le nb de personne dans le CC

1

OTHER

OTHER

p. 36



XI1. Etudes des appétents selon la tranche de nombre de produits total

Cette étude univariée nous montre

que plus le client est équipé, plus il est

6420 6447| appetant.
6.15 0.03 6.18
6.25 1.71

17728 190 17918
16.99 0.18 17.18
17.26 12.03

37331 533 37864
35.79 0.51 36.30
36.34 33.73

26286 464 26750
25.20 0.44 25.64
25.59 29.37

14970 366 15336
14.35 0.35 14.70
14.57 23.16

102735 1580 104315
98.49 151 100.00

Répartition des clients commerciaux
ayant recu au moins un courrier selon la
tranche de nombre de produit total

Répartition des appétants selon la tranche de nombre
de produit total

10-14



XIII. Etudes des appétents selon la tranche d’année d’entrée en

relation

L’analyse selon la tranche d’année
d’entrée en relation donne un seul
résultat significatif. Les CC qui sont au
Creédit Agricole depuis plus de 20 ans
sont plus appétents aux courriers que les

3352‘5‘ oo 9591 autres tranches. On peut aussi noter une
350 411 | appétence légérement supérieure pour les
nouveaux clients (0-1 an).
13030 181 13211
12.49 0.17 12.66
12.68 11.46
32526 479 33005
31.18 0.46 31.64
31.66 30.32
11081 155 11236
10.62 0.15 10.77
10.79 9.81
42504 700 43204
40.75 0.67 41.42
41.37 44.30
102735 1580 104315
98.49 1.51 100.00
Répartition des appétents selon la tranche d’année Répartition des clients commerciaux
d’entrée en relation ayant recu au moins un courrier selon la tranche

d’année d’entrée en relation

p. 38



XI1V. Etudes des appétents selon le type de relation bancaire

Les CC dont le crédit agricole est la
banque principale semblent étre
beaucoup plus appétents que les multi
bancarisés et les peu actifs.

Répartition des appétents selon le type Répartition des clients commerciaux
de relation bancaire ayant recu au moins un courrier selon le
type de relation bancaire

XVI. Synthese

Voici un tableau de synthese qui indique quelles sont les modalités de variables rendant compte de
I’appétence OU NON aux courriers :

p- 39



Variables plus appétents mailings moins appétents mailings
ETAPE_DE_VIE 1 retraités + séniors actifs installés - mineurs
SEGMENTATION1 (intermédiaires) (grand public)

TRMOYFLUX 1500-3000 € 0€
TR_AGE_MAX (18-25) + 56-65 + 66-75 + 75+ 0-17 ans + 36-55 ans
TYP_ES / /
TRACTI 10+ 0-3
TRVENT 2-4 +5-9 + 10+ 0
CCVUS oui non
PORT (oui) (non)
TRPCS retraités + Agriculteurs professions libérales
TRUNIV 60_70 +70_80 + 80_90 + 90_100 0+0_10+10_20+20_30
SCORE_FINAL banque principale peu actif + (multibancarisé)
NBPERSCC 1 personne 2 personnes + 3 personnes
TRPDTS 10-14 + 15&+ <3+ 35
TRANC2 (0-1) + 21+ /

Voici les tendances principales qui se dégagent de cette étude :

Plus les CC sont actifs, plus ils sont appétents aux courriers.

Plus les CC sont agés, plus ils sont appétents aux courriers.

Plus les CC sont jeunes, moins ils sont appétents aux courriers.

Moins les CC sont actifs, moins ils sont appétents aux courriers.

Les CC de personne unique sont plus appétents aux courriers

Les CC dont le crédit agricole est la Banque principale sont appétents aux courriers

De plus, nous avons vu que certains CC devaient étre automatiquement exclus des mailings ;
Pourtant, sur la base de décembre 2008, il y a des CC exclus qui ont été ciblé. On cherche donc a
savoir si ceux-ci sont encore exclus en début d’une des campagnes choisies en 2009. Pour s’en
rendre compte, on décide de prendre la campagne IARD habitation faite en Octobre 2009 et on
compare I’exclusion, 1’age et la couleur de ces 7 896 CC entre septembre 2009 et décembre 2008. On
regarde si les CC mineurs en décembre 2008 le sont en septembre 2009 (méme principe pour la
couleur). Voici les résultats de cette étude :

107 CC étaient exclus en décembre 2008 et sont toujours exclus en septembre 2009 pour ces
raisons :
o 100 CC ciblés sont sans equipement
o 4 CC ciblés sont mineurs
o 3 CC ciblés sont sous tutelles
60 CC n’étaient pas exclus en décembre 2008 et sont devenus exclus en septembre 2009
pour ces raisons:
o 1 CC cible décédé
o 55 CC ciblés sans équipement
o 4 CC ciblés qui ne sont pas a I’adresse indiquée
46 CC exclus en décembre 2008 ne le sont plus en septembre 2009
4 CC ont une tranche age max a 0-17 en décembre 2008 et septembre 2009
60 CC étaient de couleur Rouge en decembre 2008 et ont été ciblé lors de la campagne
IARD habitation d’octobre 2009 ; parmi eux :
o 41 CC sont passés de couleur verte en septembre 2009
o 9 CC sont passés de couleur Rouge a couleur Orange



o 10 CC sont restés rouges entre décembre 2008 et septembre 2009
On peut donc en conclure que :
-les exclusions faites sont généralement judicieuses
-Les non équipés ne sont pas appétents

D’autre part, a ces exclusions pourraient étre agrémenté d’autres motifs :
- le nombre de vente nul
la moyenne de flux inexistante
les peu actifs
le nombre d’opération nulle ou quasi nulle
- D’univers de besoin inférieur a 30%
Exclure ces types de CC non appétents au mailing ne veut pas dire qu’ils ne sont pas appétents
aux autres canaux. Pour ceux-ci, il faut donc privilégier d’autres canaux pour lesquels ils
seraient plus appétents.

A ce stade de la mission, on préconise ces ceeurs de cible :

e Cceur de cible non appétent mailing :

o ETAPE_DE_VIEL1 : MINEURS
SEGMENTATIONL1 : 0-17 ans
TRMOYFLUX : 0
TRACTI : 0-3
TRVENT : 0
TRUNIV : 0; 0-10; 10-20 ; 20-30
TRPDTS :<3; 3-5
SCORE_FINAL : PA
TYPE_ES : AUTRE ; BANQUE PRIVEE ; ENTREPRISE
EXCLUSION: O
COULEUR: R

0O O OO0 O O O O o0 O

e Ceeur de cible appétent mailing :
o ETAPE_DE_VIEL1 : RETRAITES ; SENIORS

o TR_AGE_MAX : 56-65 ; 65-75 ; 75+
o TR_MOY_FLUX : 1500-3000

o TRACTI : 10+

o TRVENT:5-9; 10+

o TRPCS:RETRAITE ; AGRI

o TRUNIV : 60-70 ; 70-80 ; 80-90 ; 90-100
o NBPERSCC:1

o TRPDTS: 15+

o]

SCORE_FINAL : BP



Annexe 9: tableau de répartition de l'inertie

Valeur Inertie Pourcent.
singuliere | principale| Khi-2| Pourcentage cumulé 5 . Lo

SRV WP W, WS, WS- b
0.59094  0.34921| 10124 6.05 6,05 | X H A 1
0.51457 0.26478| 7676 4.59 10.64 | *rErEEEArEx 2
0.44039, 0.19394| 5623 3.36 14.00 | *xFFrEEr 3
0.41594 0.17301| 5016 3.00 17.00 | < rxe 4
0.34672 0.12021| 3485 2.08 19.09 | ***** 5
0.33559, 0.11262| 3265 1.95 21.04 | *Frr* 6
0.32863, 0.10800| 3131 1.87 22,91 | Frrr* 7
0.32580| 0.10614 3077 1.84 24.75| ***** 8
0.32335, 0.10455| 3031 1.81 26.56 | * 9
0.31855 0.10147| 2942 1.76 28.32| **** 10
0.31664, 0.10026| 2907 1.74 30.06| **** 11
0.31575 0.09970| 2890 1.73 31.79| ¥ ¥ 12
0.31067 0.09652| 2798 1.67 33.46| """ 13
0.30829, 0.09504| 2755 1.65 35.11 | **** 14
0.30619 0.09375| 2718 1.63 36.73 | " 15
0.30249, 0.09150| 2653 1.59 38.32 | " 16
0.30098 0.09059| 2626 1.57 39.89| **** 17
0.29955, 0.08973| 2601 1.56 41.44 | **** 18
0.29497, 0.08701| 2523 1.51 42,95 " 19
0.29387 0.08636| 2504 1.50 4445 < 20
0.29340  0.08608| 2496 1.49 45,94 | **** 21
0.29073| 0.08452| 2450 1.47 47.41 **** 22
0.28946, 0.08379| 2429 1.45 48.86 “*** 23
0.28846, 0.08321| 2412 1.44 50.30| **** 24
0.28699 0.08237| 2388 1.43 51.73| **** 25
0.28478, 0.08110| 2351 1.41 53.14 | **** 26
0.28255, 0.07984| 2315 1.38 54,52 | *** 27
0.28221, 0.07964| 2309 1.38 55.90| *** 28
0.28020 0.07851| 2276 1.36 57.26|*** 29




0.27833| 0.07747| 2246 1.34 58.60| *** 30
0.27684| 0.07664| 2222 1.33 59.93| *** 31
0.27557| 0.07594| 2202 1.32 61.25|*** 32
0.27372| 0.07492| 2172 1.30 62.55|*** 33
0.27303| 0.07455| 2161 1.29 63.84 """ 34
0.27002| 0.07291| 2114 1.26 65.10| *** 35
0.26899| 0.07236| 2098 1.25 66.36| *** 36
0.26798| 0.07181| 2082 1.24 67.60| """ 37
0.26604| 0.07078| 2052 1.23 68.83| *** 38
0.26567| 0.07058| 2046 1.22 70.05| *** 39
0.26453| 0.06998| 2029 1.21 71.26| """ 40
0.26321| 0.06928| 2009 1.20 7247 |7 41
0.26244| 0.06887| 1997 1.19 73.66| """ 42
0.25917| 0.06717| 1947 1.16 74.82| """ 43
0.25819| 0.06666| 1933 1.16 75.98| *** 44
0.25740| 0.06626| 1921 1.15 77.13 |7 45
0.25461| 0.06482| 1879 1.12 78.25|*** 46
0.25131| 0.06316| 1831 1.09 79.35| """ 47
0.25084| 0.06292| 1824 1.09 80.44 | *** 48
0.24913| 0.06207| 1799 1.08 81.51|***
0.24677| 0.06089| 1765 1.06 82.57|***
0.24529| 0.06017| 1744 1.04 83.61|**"
0.24390| 0.05949| 1725 1.03 84.64| """
0.24005| 0.05762| 1671 1.00 85.64 | "
0.23657| 0.05596| 1622 0.97 86.61 |~
0.23371| 0.05462| 1584 0.95 87.56| "
0.23346| 0.05451| 1580 0.94 88.50 | **
0.22921| 0.05254| 1523 0.91 89.41| "
0.22586| 0.05101| 1479 0.88 90.30 | **
0.22348| 0.04994| 1448 0.87 91.16| **
0.21931| 0.04810| 1394 0.83 92.00| **
0.21351| 0.04559| 1322 0.79 92.79|**
0.20842| 0.04344| 1259 0.75 93.54 | **
0.20600| 0.04244| 1230 0.74 94.27 |**

p. 43




0.20249| 0.04100| 1189 0.71 94.99| **
0.19795| 0.03918| 1136 0.68 95.66| **
0.19312| 0.03729| 1081 0.65 96.31| "
0.18982| 0.03603| 1045 0.62 96.94| **
0.18559| 0.03444 999 0.60 97.53|*
0.17707| 0.03135 909 0.54 98.08 | *
0.17104| 0.02925 848 0.51 98.58| *
0.16192| 0.02622 760 0.45 99.04 | *
0.14276| 0.02038 501 0.35 99.39 | *
0.11849| 0.01404 407 0.24 99.63 |~
0.10493| 0.01101 319 0.19 99.83

0.10042| 0.01008 292 0.17 100.00

Total 5.76923 | 16725 100.00
9




Annexe 10 : principe de |I'analyse prédictive
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Annexe 11 : exemple de mapping

Taille entreprise ++ o

MAPPING DU FICHIER NATIONAL :

Représentation des entreprises du fichier ORT
segmentées en 6 classes a partir d’'une analyse
discriminante.

Remarques :

3> Trés peu de Construction dans la classe 5

¥ Les activités concernant I'industrie sont réparties assez
équitablement dans les classes 1 a5

¥ De méme pour les Services, Location et Immobilier dans
les classes 1 a6

Note financiére - -
Note financiére NA

5. Entreprises prospéres

(8% du rlchler natlonah
«Gros CA: 90 % > T0 A7

=70 % de plus de 30 salanes (dout 17 % 30-49 21 49 % >100)
~Bons risques: 60 5 > 17 et B0 % » 0
-84 % de pius de 10ans

gprises de taille moyenne, en

bonne sante et bien implantées
{15% du fichier ORT)

- L. quasi<totakits das CA entre 2,58t 1617 €

sont représentss dans cette classe

- 75 % eatre 10 et 49 saiariés

- Bons risques: 64% »ITetT8% » 8

- 80 % ds pius do T0ans

2. Entreprises au cA moyen et bonrisque

6. Entreprises au CA NR,
dontla majorité de I"activité
Santé et action sociale,
services sociaux, education
et autres
{22% du tichier ORT)

- 97 % de CA NR (87 % des CANR

totaux)

- 80 % de noths de 29 5313118s

- 98 % de risque NA (et quasi-otalité
dos risquos NA)

- 75 % de plusde 10 aas

. 4

1. Entreprises récentes de petite taille
avec risque élevé dont les Hotels
restaurants
{25¢% du fichier ORT)
-CAfaibles : 67 % < 1M€ot 24 % do NR

~La quasi 5 d
troaveatdsus cotte classe

=80 % de moins de 20 ans

des 04 et 05 Juin 2008

Taille entreprise + + ‘r

PENETRATION DES PROSPECTS

DANS LE FICHIER NATIONAL :

Représentation du fichier de prospection dans chacune
des classes.

Legende :

@ = Procpects
= Taux d'utilisation de la classe

(nb prospects / volume total)

Cceur de cible :
90 %
des prospects

L,

X% = Partde prospects dans le fichier de

prospection

Note financiere - -
Note financiere NA

-~ Wicuomant dos ontroprisos ontro 6ot 29 saianss

de risgue 7-6 se

«Bous risques : 80 % > 17
- 00 % de ples de T0aas

Note financiére
++

4. Petites entreprises avec
faible CA etnote moyenne
(20% du fichier ORT)

- CAfaibles: 67 % < T f€ et 20 % de NR
- 70 % entre 6 et 9 salariés

- Risques moyens : 80 % de 8 -13

Pou dhontropricos jounas : 75 % > 10 ans)

NR © Mon renseigné
NA - Non attrioug
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Annexe 12 : courbes SPRSQ et RSQ
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Annexe 13 : tableau de typologie
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