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Le Groupe Xerox en quelques chiffres

Offre XEROX

Xerox est le leader mondial de la gestion du document,
offrant le portefeuille de produits, services et solutions

le plus large du marché.

Xerox Xerox Xerox Xerox
Innovation Office Production Global
Group Group Systems Services
I i T ——
| R
e ————

XEROX Chiffres-clés
Chiffres 2007

Chiffre d'affaires 17,2Mds$ 4.6 Mds$ 1 Mds$

R&D 912 m$ Palo Alto (PARC), Grenoble ...

Collaborateurs 57.400 13.800 2.700

Couverture géo. 130 pays 17 pays Nationale

Xerox Research
Centre of Canada
Mississauga,

Ontario, Canada

Fuji Xerox
Japan

ts
La recherche moteur de croissance
« 813 brevets en 2006

Palo Alto Research Center, Inc Xerox Research Center
«  +8000 brevets actifs

Palo Alto, California, USA Webster
Webster, NY, USA

XEROX GLOBAL SERVICES

é?rgxl Monde Europe France
lobal
Chiffre d'affaires 3,4 Mds$ 872m$ 153 m$

Services
Collaborateurs 15.000 4.100 1.050
Contrats 7.000 1.500 180

Croissance continue a 2 chiffres du CA depuis 3 ans

I I Recrutements massifs pour assurer la croissance :
100 personnes par an depuis 2005




Nos clients nous consultent pour ...

DES GAINS OPERATIONNELS

= Optimisation des colts de production de documents commerciaux et marketing
= Fluidité de la création a la distribution aux points de ventes / clients finals

UN SUPPORT AUX INITIATIVES MARKETING ET COMMERCIALES

= Personnalisation des Communications = Unicité du client contacté

= Amélioration de l'expérience client : « moins et mieux de communications »
= Génération de trafic en réseau et de « Face a Face Commercial »

= Rétention client : mieux connaitre mon client et développer lintimité client
= Programmes de fidélité et de multi détention de produits et services

(Coﬂts de Production de Campagnes)

( Figelite ) (Up Selling ) ( Cott acquisition clients)
(Acquisition) ( Cross Selling )
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Les Services Xerox « Marketing d’Entreprise »

SUPPORT DU MESSAGE
LE BON CANAL

MARKETING
PRINT SERVICES

CONTENU ET FORME

MARKETING
DIRECT

LE BON MESSAGE

COUTS DE PRODUCTION OPTIMISES
REACTIVITE - PROXIMITE
REINGENIERIE DOCUMENTAIRE
GAIN DE PRODUCTIVITE

DONNEES CLIENT

MARKETING
TRANSACTIONNEL

LE BON CONTACT

MARKETING DE MASSE

INTEGRATION AUX SYSTEMES
COMPOSITION COMPLEXE SIMPLIFIEE
COUTS OPTIMISES

COUTS OPTIMISES

MARKETING 1TO 1

PERSONNALISATION
MIXITE DE CANAUX
ROI MESURABLE
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Services de Marketing Direct

COMMENT, A BUDGET EQUIVALENT,
CONTACTER , SOLLICITER PLUS DE CIBLES PLUS SOUVENT ?

Les axes de réponses

AXE 1 = OPTIMISER LES COUTS DE CAMPAGNES
INDUSTRIALISER LES CAMPAGNES

AXE 2 = COMMUNIQUER MOINS ET MIEUX
MARKETING 1TO 1- MULTI CANAL

AXE 3 = CAPITALISER SUR DES COUTS DE COMMUNICATIONS EXISTANTS
MARKETING TRANSPROMO
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Services de Marketing Direct

Gestion de campagnes : Cohérence « multica

les taux de retour )
\Nation ng

( Data mining et gestion de bases clients )

( Scoring : Segmenter e

2| ( Personnalisation )
Xerox g,
//)‘
( Production multi canal )

( Dé érialisatio ocuments clients )
Gestion de 'achat et des

( Analyse Données entrantes )

de Campagnes )

Expédition de masse, suivis des envois

\\

)
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Services de Marketing Direct : Marketing 1 to 1

INDIVIDUALISER
les messages
pour MAXIMISER
les retours

UN SERVICE DE COMMUNICATION BASE SUR LE « PARCOURS CLIENT »
Des messages hautement personnalisées selon de 3 grands types d’événements CRM :

e Au cycle de vie de la personne et son entourage (age, situation de vie, sexe...)
e Au cycle de vie des contrats détenus (échéance...) : objectif de fidélisation

e Au cycle de vie de la Marque (produits, point de vente, interlocuteur commercial...)

Xerox intervient

e Pour des campagnes a haut niveau de segmentation

* Pour de la production de messages assemblés individuellement

e En automatisant les communications en fonction des éléments liés au parcours client

~
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Services de Marketing Direct : Marketing 1 to 1

VENTE PAR CORRESPONDANCE « READERS DIGEST »

. . ) Communications 1
Campagnes Marketing Direct - Canal Papier en Action

Objectif Client :
= Stimuler les ventes croisées sur produits ciblés

Solution Xerox :

= Conseil en stratégie marketing

= Segmentation de bases

= Refonte Graphique de la brochure commerciale
= Composition Dynamique de flux

= Production Expédition des brochures

Résultats (Test 2 vs Controle )
= Taux de réponse acheteurs de livres : + 83 %
= Taux de réponse acheteursde cd: + 35 %

B comguen o B
vt ot
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Services de Marketing Direct : Multi Canal Structuré

Individualiser DIMINEJER
les messages LES COUTS
pour MAXIMISER D’ACQUISITION
LES RETOURS en communiquant moins
et en mixant les canaux

UN SERVICE DE COMMUNICATION BASE SUR LE « PARCOURS CLIENT »
L’USAGE STRUCTURE DES CANAUX DE COMMUNICATIONS EST CLE
Le media électronique permet de diffuser largement @ moindre codt.
Néanmoins quelques chiffres :
e Les taux de désabonnement de sollicitation par Email n’ont jamais été aussi élevés

e Le sentiment d’emprise ( intrusion ) est élevée
e 7 francais sur 10 portent une attention plus importante a une information recue par courrier papier vs internet

e 65 % conservent plus un courrier papier vs électronique

Le mix optimisé EFFICACITE du canal vs COUT est fondamental.

Xerox intervient donc pour faire varier de maniére structurée l'usage des canaux de communications




Services de Marketing Direct : Multi Canal Structuré

nformation .
I%n?al! ’ Oui — 1. Envoi email
spécialisé I 2. Envoi Courrier

Call to Callto
Action _ ; 1k 9ct'|o'n
_"m_~ Valide ? réalisé ? —
P e T e e
, l G i il 2 Frrenngy l e
Non Non 1. Envoi Courrier
l 2. Stop Pression
Programme
Fidélisation a
la marque

~
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Services de Marketing Direct : TransPromo

DEFINITION

Insertion d’'un message Promotionnel dans un support de communication Transactionnel
ou message de gestion (facture, relevé, informations contractuelle )

PREMIER ELEMENT

CAPITALISER TANGIBLE
DES TAUX D’OUVERTURE SUR DES COUTS DU « REFERENTIEL
ET DE LECTURE DE COMMUNICATIONS CLIENT UNIQUE »

EXCEPTIONNELS EXISTANTS

CAPITALISER SUR UN MEDIA PIVOT DE LA RELATION CLIENT = LA TRANSACTION !

CONTACT TRANSACTIONNEL INEXPLOITE

DES BASES COMPLEXES ET ISOLEES

Xerox intervient en intégrateur des données Transactionnelles et Commerciales.

Nos savoirs faire, technologies et services permettent de créer une structure cohérente et de matérialiser la
Relation Client Unique.



Services de Marketing Direct : TransPromo

Campagnes Marketing Direct - Canal Traditionnel

The Canodian Bovermment
predicts hat the cost of
pastsscondory education
will continue ta rise_

| Year of

L] . Frogrom ¢
e 2 L 2004
| How much is it m
e ol going fo cost? o=
i 2000
1809
1908
1987
- 1886

Objectif Client :
= Augmenter les Taux de retour

Your Plan Details:
(3 of Sepiember 30, 2004)

= Augmenter la contribution annuelle PR p——— —
= Augmenter le taux de Mensualisation o e | || e
Inms o o e by simply increasing yu;.u
Pl CEBS monthly confribution, this
ﬂﬂﬁ:ﬁlﬁmm = ¢m ‘will have a substantiol
. FE—— No ez coruten = @ sme |mp(_lmmrhevnlyanf\mur
Solution Xerox : et i == e ey
= Refonte Graphique Kt Ty e o
= Segmentation base ( CSP, appétence, genre, Gge ) S Tonn | | | e
= Composition Dynamique de flux I s

I conoda Education Savings Grant (CESE)
[ vour Heritage Education RESP Contributions

= Production

= Mesure et retraitement des données

Mr. Sample, If you'd like fo increase youwr monihly confributions, and maximize your CES6, simply compiate the following:

Andrew James Kannelh Sompia Kyle Joseph Sampia Kuet Zochary Sampla
Comrort » 8424313 Comract ¢ 8328625 Comtoct # 3328033
O %25 Q%60 5100 D25 O%s0 O $100 D25 O350 O $100
[ omar Amount § [ omar Amount $ ] omer Amount §
R - . [ Morehiy Pre-Autharizad Diposh (Plaoss snidoss o chequs marksd VOID
esu tats N | authorizs the Hertogs Educational Foundation fo moke witidrwels from ths nccount spacifisd on the enciossd VOID chequs.
Has your fisancial siuation changed? [ Yes [ No

"Taux de retour global : X 2, un pic X 10 sur les 3 premiéres SeMaine! = oo TR —

it g o

= Augmentation moyenne des contributions sur répondants : + 40 $ ' ‘
*Taux de transformation « mensualisation » : 90 %
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Services de Marketing Direct : TransPromo

Bases
Transactionnelles

Bases

Relation Clients

—

Référentiel client

FLUX ENTRANTS

U Courriers Clients

U Retours Mark Directs

U Infos Transactionnelles ERP

U Résultats Campagnes Emails
U Résultats Visites sites Web

U Appels Entrants de Plateformes

U Infos commerciales du réseau

SERVICES XEROX
EN GESTION
DE LA RELATION CLIENT

o Automatiser 'expérience Client
e Intégrer les communications Multi Canal
e Mesure, Tableau de Bords, suivis

= 4

FLUX SORTANTS

U Courriers sortants Transactionnels
U Campagnes Mark Direct

U Campagnes Emailing

U Campagnes SMS

U E Billing

U E « My Space »
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Xerox : Un dispositif opérationnel sur mesure

XEROX DATA CENTRE
PREPARATION DES DONNEES SCENARISATION DES CAMPAGNES COMPOSITION DYNAMIQUE
Complétude Automatisation Création de matrices
Scoring - Segmentation Régles Multi Canal Liens dynamiques vers les bases
Mesure de Performances Production Logique
< P :
neoiane @ca ' y W%Qetine
oty s XM HLLL= bt oo ML _ -
CRM commwv@ PIE W itware
SIS
XEROX PRODUCTION SERVICES
REINGIENERIE DOCUMENTAIRE PRE PRESSE PLATEFORME D’ACHATS

Comptoir Documentaire
Conseils en Image et en Création
Publications Electroniques

Exécution Graphique
Services de Traduction
Gestion de Bases Images

Devis en ligne
Benchmark Prix de 250 Imprimeurs
Facturation Unique

A 1

PRODUCTION IMPRIMEE / ROUTAGE
25 Contrats Editiques

8 Plateformes Editique Régionales

20 Premiers Partenaires en France

PRODUCTION ELECTRONIQUE
Automatisation des flux sortants
Tri Regroupement Lotissement
Diffusion de emails
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Pour vous accompagner au mieux ( 1/ 2):

1 - ETUDE D’OPPORTUNITE pour EVALUER

A/ Les bénéfices commerciaux possibles
B/ Les gains économiques
C/ Les « quick wins » possibles ?

Qui réalise cette étude ?

e Xeroxet/ou

e Partenaires Conseils Marketing Stratégique et / ou

e Partenaires Etablis de nos clients ( Agences, Prestataires ...)

Quel format ?

Etude Flash

Mission de conseil
Atelier de Travail Client
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Pour vous accompagner au mieux ( 2/ 2)

2-LAB 1TO 1 EN ENVIRONNEMENT CONTROLE

e Création et production d'une campagne échantillon pour valider les hypothéses
e Environnement réel et contrélé collégialement

3 — REDACTION D’UN SCHEMA « SERVICES MARKETING »

e Technologies = architecture, intégration aux systemes clients,
e Processus et Organisation = donneurs d’ordre, flux de production, délais
e Ressources = disponibilité, interaction avec les métiers, conduite du changement
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Page 16 ESC Lille 22 Octobre — Seminaire Marketing Direct - Xe rox '///)§



Merci de votre attention.
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