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 Fidélisation et conquête : un seul prestataire ? 

Journal Conquérir 
Interview Antoine Grébin, Directeur Général Adjoint de PagesJaunes Marketing Services 
Avril​2008 
Lorsque nous avons à réaliser des campagnes de conquête ou de fidélisation de clientèle, vaut-​il mieux faire appel à plusieurs spécialistes complémentaires de ce monde très vaste, ou faire confiance à un opérateur rassemblant, sinon toutes, du moins la plupart des compétences ? Nous ne chercherons pas ici à donner la réponse.
Toujours est-​il que certains acteurs s’inscrivent dans le schéma du prestataire « unique » simplifiant la vie. On peut penser à Maileva, particulièrement pour les Pme ​Pmi, ou encore, avec un spectre élargi aux grands comptes, à PagesJaunes Marketing Services. 

« PagesJaunes Marketing Services est issu de la fusion entre Wanadoo Data et Esama », introduit son directeur général adjoint Antoine Grébin. 
« Wanadoo Data, rappelle-​t’​il, fournissait essentiellement des fichiers, tandis qu’Esama travaillait dans le domaine des bases de données de prospection et de la logistique nécessaire au traitement des mailings. »
« Ce rapprochement, complète-​t’​il, nous permet de présenter désormais une offre de prestataire unique pour des opérations de conquête et fidélisation de clientèle, à l’exception de la partie création, que nous pouvons néanmoins superviser, et, bien sûr, de l’acheminement du courrier ». Antoine Grébin souligne que sa firme apporte, certes, des solutions dans ce domaine, mais exerce aussi une fonction de conseil auprès des entreprises souhaitant se doter d’une base de données marketing multicanal. « Notre objectif, c’est de développer le business de nos clients », résume-​t’​il. Pour cela, PagesJaunes Marketing Services dispose évidemment d’outils sophistiqués, autorisant, par exemple, la gestion de tous les contacts entrants (par l’intermédiaire d’un centre d’appels interne), puis l’envoi dans la foulée d’un document accompagné d’une lettre personnalisée, suivi éventuellement d’une relance téléphonique. « Notre but, c’est de ne jamais laisser perdre un contact », ponctue Antoine Grébin.
Cette centralisation n’exclut pas la personnalisation locale, bien au
contraire.
Les entreprises fonctionnant en réseaux, ou à travers plusieurs points de
vente, peuvent faire bénéficier des bases et de services centralisées
pointus leurs émanations locales, tout en permettant, plus que jamais,
personnalisation et adaptation aux conditions régionales.
On pense, en particulier, aux voyagistes multimarques, aux constructeurs
automobiles…Et Antoine Grébin de lancer sur ce dernier point : «Ainsi, un
concessionnaire pourra-​t’​il se dire « Je suis autonome, c’est simple », car,
conclut-​il en substance, nos solutions, pour être techniquement avancées,
n’en sont pas moins simples d’utilisation ».
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