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III Segmentation du portefeuille clients 

 

1. Analyser la structure du portefeuille clients 

          1.1. Le portefeuille clients, un actif stratégique 

 

          1.2. La méthode 20/80 (loi de Pareto) 

 

          1.3. La méthode ABC 

 

2. Évaluer la valeur de chaque client 

             2.1. Les indicateurs de rentabilité 

 

             2.2. La valeur client (Life Time Value) 
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               2.3. L’actualisation 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


