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1/ FICHE D’IDENTITÉ
INFORMATIONS GÉNÉRALES SUR LES SOCIÉTÉS

XiTi  : Chiffres clefs & Principaux clients
Experian Cheetah Mail

Allocine
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Les Chiffres clefs

1995 � 2008 : 13 ans d’innovations et de croissance

Chiffre d’affaires

o sept. 2006 – sept. 2007 : 5,2 millions d’euros(+ 47%)

o sept. 2007 – sept. 2008 : 7,5 millions d’euros (projection)

102 salariés et une expansion internationale

o Europe : Bordeaux  (siège), Paris, Madrid, Londres, Munich

o Amérique du Nord : Montréal

o Asie : distributeurs certifiés à Shanghai, Pekin

Nombre d’abonnés en 2008

o + de 350 000 sites inscrits

o + de 3500 clients

Nombre de pages auditées/mois : 20 milliards
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Plus de 1800 clients

Banque Medias
Contenus

Tourisme Telecom
FAI

eCommerce

Principaux clients
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Experian CheetahMail en quelques mots

� 10 années d’expérience en email marketing 

� 540 clients

� Présence dans plus de 8 pays 
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Quel est notre métier ? 

Nous vous offrons  
une connaissance 

approfondie 
de vos clients

Nous vous aidons à
communiquer

avec eux de façon
personnalisée

Nous 
mesurons 

précisément l’impact 
sur votre activité

Nous faisons grandir l’expérience email marketing d e nos clients en leur 
proposant des programmes d’email marketing personna lisés.

Enrichissement
de la donnée :

• RNVE
• QAS

• Mosaic

Envoi dynamique :
• Gestion de contenus 

dynamiques,
• Messages de service, 

• Messages transactionnels

Statistiques avancées :
• Web analytics,
• Mesure de ROI,

• Reporting avancé



AlloCiné : 1er portail de l’Entertainment

Chiffres clés 

�Top 40 des sites (Mediametrie//NetRatings)

�20% de pénétration / internautes

�74% de pénétration / internautes 
cinéphiles

* Source : Mediametrie//NetRatings - Juillet 2008

** Source : Smart AdServer

*** Moyenne Janvier-Juillet 2008 vs Janvier-Juillet 2007

Chaque mois, AlloCiné c’est : 5,4 millions de visiteurs uniques* 
… et 180 millions de PAP**

� +19% de visiteurs uniques***

� +10% de PAP**

55%…
… du CA est réalisé sur du hors captif.
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2/ LES ENJEUX 
DES DONNÉES PERTINENTES POUR DES STRATEGIES PLUS 
PERFORMANTES
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EMS Bridge:XiTi
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Les objectifs associés à la newsletter

Objectifs relationnels
o Notion de service : push d’information vers l’abonné

o Notoriété : Occuper le top of mind de vos abonnés
o Crm : augmenter la fréquence de visite

Objectifs « trafic »
o Soutenir l’audience générale du site
o Irriguer certaines zones stratégiques du site

o Augmenter la consommation du site par le visiteur

Objectifs « Business »
o Achat en ligne

o Demande de catalogue
o Génération de leads

o Jeux concours

9/30/2008 11
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les enjeux d’une meilleure connexion

Vision « return on site » :
Pour atteindre vos objectifs, la condition 

nécessaire est de générer des visites de 
votre site

Vision « closed loop » :
Pour améliorer votre 2ème campagne, il 

vous faut une mesure précise de l’impact 
de la 1ère

Vision « KPI »:
Pour piloter vos campagnes, il vous faut des 

tableaux de bord enrichis d’indicateurs 
stratégiques

Connexion transparente :
Du travail en plus pour XiTi et Experian 

Cheetah Mail mais une interconnexion 
transparente pour le client

30/09/2008 12

• 1/ pilotage à 360° • 2/ Des opportunités nouvelles

Connaissance Client :

le comportement de visite est le 
meilleur levier de performance

• Segmenter vos abonnés & 
prospects

• Enrichir les profils individuels

• Scoring d’appétence

Leviers de remarketing

• Campagnes segmentée
• Ciblage orienté « appétence »

• Campagnes « abandon de 
panier »

• Personnalisation des briques de 
contenu



3/ MISE EN PLACE & 
PARAMÉTRAGE

1er niveau : de

2ème niveau : Analyse approfondie de la dynamique newsletter/site

3ème niveau : Connaissance client et stratégies crm
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Ciblage sur le comportement des internautes

Directement dans l’outil de ciblage 
d’Emailing Solution.

EMS Bridge:XiTi

A partir des produits, catégories ou 
sous-catégories visualisés sur 

Votre site

Suite à une campagne email

Suite à un clic sur un lien

En fonction du comportement du 
visiteur: depuis n jours, durant n
secondes, n fois
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la restitution de vos données dans XiTi

L’interfaçage de votre solution XiTi avec votre solution Experian 
Cheetah Mail vous permettra d’accéder à des tableaux de bord XiTi 
composés de 2 types d’information :

Des indicateurs en provenance de Experian Cheetah Mail

Les indicateurs XiTi mesurant le comportement de visite

15



4/ RETOURS D’EXPÉRIENCE 
D’ALLOCINÉ



En août 2008
4 newsletters envoyées par semaine et des alertes q uotidiennes

���� 5 200 000 emails envoyés

Quel parcours font les cliqueurs de ces mails ?
Au jourd’hui on connaît uniquement le nombre de cli cs par 
campagne., mais on ne sait pas ce que font ces visi teurs sur le 
site.

Analyses plus poussées par XITI
Grâce à l’interconnexion, nous allons pouvoir connaî tre : Pages 
par Visites, Taux de visites entrantes. Durée moyen ne de la 
visite, Pages visitées…

Mieux connaître les internautes venant des newsletters



Newsletter du 4 avril 2008
Résultat de l’interconnexion XITI-EMS 

Sur une newsletter éditoriale



Résultats complets pour chaque lien
Accès à des infos plus complètes sur la navigation d es 
cliqueurs



Comparer plusieurs formats de 
Newsletter pour pouvoir choisir les 
formats les plus efficaces

Récupérer les informations de 
navigation pour pouvoir envoyer 
des newsletters ciblées

Optimiser les newsletters et leur ciblage
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Mise en place d’email de relance suite à un abandon de 
panier.

Conception d’emails de prospection personnalisés en  
analysant la navigation du visiteur

Aide aux choix des produits mis en avant dans les 
newsletters commerciales

Augmenter la transformation de la plateforme VOD



En Conclusion, quels bénéfices ?

2230/09/2008

Une interconnexion transparente pour vos équipes

Une mesure enrichie de votre performance : des KPI plus orienté « business »

Homogénéité et comparabilité de toutes vos campagnes

Stratégies de « re-marketing » grâce à une mesure plus fine des 

comportements

Connaissance client : Enrichir vos SI Marketing pour concevoir votre stratégie crm



5/ QUESTIONS / RÉPONSES
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Merci !


