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Personnalisation de Poffre client
Cogefi mise sur Cogit

La société d’investissement Cogefi vient de se doter de
Poutil Cogit de Scénario informatique conseil, un progiciel de
gestion de la relation client dédié a la gestion de patrimoine.
Une base de données quantitative et qualitative sur les
clients et apporteurs d’affaires permettra de mieux cibler
Poffre aupres de ses clients.

Catherine Hazart

ntrée sur le métier de la gestion
‘ collective, avec sa propre gamme
d’OPCVM ( Sicav et SCP) , et sur
celui de la gestion privée avec 3500
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133 comptes, essentiellement en gestion sous
sset mandat, la société d’investissement
Vianagement Cogefi est en plein phase de croissance.

Depuis deux ans, le nombre ses clients
en gestion privée a quasiment doublé,
grace au bon positionnement de ses
OPCVM et a la faveur d’un marché por-
teur. Il a donc fallu adapter ses outils
internes pour gérer une relation client
efficace. “Notre parc informatique était
loin d’étre homogene, et nous ne dispo-
sions pas de véritable réseau informa-
tique. Il fallait donc entamer une
réflexion qui a débuté des I’année 2000
explique Philippe de Saint Martin qui a

Philippe de Saint Martin (Cogefi) :
“L’outil Cogit va nous permettre
d’étre plus proche de nos clients,
et de leur apporter des réponses
plus personnalisées.”
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propre, était difficilement exploitable.
Une stratégie de la relation client perfor-
mante supposait donc de remplacer cet
outil et de mettre en place un véritable
réseau informatique. “Scenario informa-
tique nous a donc aidé dans cette tiche,
avec la mise en oeuvre d’un progiciel de
gestion de la relation client baptisé
Cogit” précise Philippe de Saint Martin.

Iy Une base de données
ouverte a tous les poles

Le progiciel de Scenario répond bien
aux spécificités du métier de gestion de
patrimoine. Il permet de gérer d’une
part le suivi administratif des mouve-
ments especes et titres intervenus sur les
comptes clients, et de gérer également
la mise en place d’un systeme de tarifi-
cation clients et apporteurs d’affaires,
tout en répondant aux besoins en matie-
re d’analyses statistiques pour les com-
merciaux et les gestionnaires, et en

Scenario, responsable du projet
Cogit. 1l fallait également I’enri-
chir pour coller aux besoins des
différents poles : pdle gestion,
commercial et contrdle.” En effet
dans I’ancien systeme, seule 1’ad-
ministration avait acces depuis ses
postes de travail a la base de don-
nées. L’objectif était donc d’ou-
vrir cette base aux différents
poles, de maniere a dispacher I’in-
formation a tous les collabora-
teurs, de la secrétaire au commer-
cial, en passant par le gestionnai-
re. Un commercial devait aussi
étre en mesure de rentrer ses
contacts client dans la base, grace
a un espace de saisie réservé, ce
qui n’était pas le cas auparavant.
“Cela va nous permettre d’étre
plus proche de nos clients, et de
leur apporter des réponses plus
personnalisées” souligne Philip-
pe de Saint Martin. Aujourd’hui lors-
qu’un un client appelle en I'absence de
son conseiller, un autre est en mesure de
prendre le relais et de répondre a ses

Linformation client circu-
le dans tous les péles.
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attentes de maniere précise puisqu’il a
acces directement a la base de données
et donc a I’ historique du client concer-
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Bernard Brion (Scenario) :

“La premiere étape du projet a
consisté a créer une nouvelle
base de données.”

évolué de filtres et criteres d’interroga-
tion selon les utilisateurs et peut créer
des compte-rendu de gestion automati-
sés. Coté administration, la récupéra-
tion automatique des informations de
Boreal permet de renseigner la base, et
d’intégrer automatiquement la créa-
tion/modification de comptes, I’apport /
retraits titres et especes et les valorisa-
tion mensuelles. Les gains de produc-
tivité sont énormes. “Chaque jour plus
de 300 mouvements titres et espeéces
sont effectués” souligne Philippe de
Saint Martin. Le progiciel assure égale-
ment un ensemble de fonctionnalités
dédiées aux calculs périodiques des
frais de gestion et des droits de garde,
des droits d’entrée, aux calculs de rétro-
cessions des apporteurs et de la rentabi-
lit¢ client. L'outil va méme jusqu’a
générer automatiquement des mailings ,
selon des criteres définis.

Depuis I’ét€ 2 001, le systeme mis en
place par Scenario est donc ouvert aux
trente collaborateurs de Cogefi qui ont
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