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https://clevertap.com/blog/data-science/



Data Science Project Lifecycle



What is the most time consuming task?



Big Data



Big Data



What About my Industry?







SEGMENTATION DES CLIENTS



PLAN
 Segmentation des Clients

 Quoi ?

 Pourquoi?

 Comment?

 Clients de FLY
 Données brutes

 Problématique

 Axes du projets
 Dédoublonnage des clients

 Correction des adresses 

 Segmentation :
 Définition des critères
 Clustering Automatisé



CHAPITRE

01 SEGMENTATION DES CLIENTS



SEGMENTATION DES CLIENTS
QUOI?

 Découpage d’une population (clients, 
prospects) en groupes homogènes 

 Différents critères (Données socio-
démographiques, comportement 
d’achat, ..).

 Les clients du même segment doivent 
se ressembler au maximum selon 
certains critères

 Les clients de segments différents 
doivent être différents le maximum 
possible



SEGMENTATION DES CLIENTS
QUOI?



SEGMENTATION DES CLIENTS
POURQUOI?



SEGMENTATION DES CLIENTS
COMMENT?

?



SEGMENTATION DES CLIENTS
COMMENT?



SEGMENTATION DES CLIENTS
COMMENT?
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CHAPITRE

02 CLIENTS DE FLY



CLIENTS DE FLY
DONNÉES BRUTES

Différents 
tickets 

associés au 
même 

client !!



CLIENTS DE FLY
PROBLÉMATIQUE

Clients 
stockés



CLIENTS DE FLY
PROBLÉMATIQUE

Clients 
stockés



CLIENTS DE FLY
PROBLÉMATIQUE

Clients 
stockés



Data Science Project Lifecycle
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03 AXES DU PROJET



AXES DU PROJETS

 Data Mining Unsupervised Machine 
Learning

 Supervised Machine 
Learning

 Text Mining

1. Unification des 
Clients

2. Correction des 
Adresses

3. Définition des 
Critères4. Segmentation



AXES DU PROJETS

 Data Mining Unsupervised Machine 
Learning

 Supervised Machine 
Learning

 Text Mining

1. Unification des Clients
2. Correction des 

Adresses

3. Définition des 
Critères4. Segmentation



AXES DU PROJETS
UNIFICATION DES CLIENTS



AXES DU PROJETS
UNIFICATION DES CLIENTS

1. Concaténer les éléments de coordonnées : Nom 
+ Prénom + Civilité + Adresse1 + Adresse2 + 
Ville

2. Enlever l’espace, ponctuation, minuscule,…
3. Associer à chaque client une chaine de caractère 

: coordonnée
4. Représenter l’ensemble des coordonnées : 

modèle n-grammes (n=4) et pondération TFIDF
5. Multiplier la matrice obtenue par sa transposée
6. Pour chaque score de la matrice : x(i,j) <- 

(x(i,j)*100) / x(i,i)
7. Si score(i,j) > 54 : les coordonnées i et j 

représentent le même client

Remarque : le seuil 54 a été ajusté sur des jeux de 
données de test

Prétraitement

Représentation de 
Textes

Ajustement de 
paramètre et Sélection



AXES DU PROJET
UNIFICATION DES CLIENTS

?



AXES DU PROJETS

 Data Mining Unsupervised Machine 
Learning

 Supervised Machine 
Learning

 Text Mining

1. Unification 
des Clients

2. Correction des 
Adresses

3. Définition des 
Critères4. Segmentation



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES

8 millions 
d’adresses !!!



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES

?
Mesures de similarité



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES

Machine Learning :
SVM !!



AXES DU PROJET
CORRECTION DES ADRESSES
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AXES DU PROJETS

 Data Mining Unsupervised Machine 
Learning

 Supervised Machine 
Learning

 Text Mining

1. Unification des 
Clients

2. Correction des 
Adresses

3. Définition des Critères

4. Segmentation



AXES DU PROJET
DÉFINITION DES CRITÈRES (1/3)

Critère Signification

CLIENT TicEntId Id du ticket

CoordClt Coordonnées du client

Magasin Code du magasin où le client fait la plupart de ses achats. La 
comparaison entre les magasins se fait à base du nombre de 
passages

Civilite Civilité du client : Mr/Mme/Mlle/Couple/Ste/Inconnu

Region Région correspondant à CP_ID

Porteur Porteur d'une carte FID (o/n)

Age Age du client s'il est porteur

NewsLet Abonné à NewsLetter (o/n)

PremierPassage Date du premier passage

DernierPassage Date du passage le plus récent

Récence Nombre de jours depuis le dernier passage

Tenure Nombre de jours entre le premier passage et le dernier passage

NbPassages Nombre de dates marqués sur les tickets du clients



AXES DU PROJET
DÉFINITION DES CRITÈRES (2/3)

Critère Signification

ACHATS MontWeb Montant des achats effectués via web

MontPub Montant d'achat d'articles en PUB

MontMeuble Montant d'achat d'articles du rayon Meuble

MontBoutique Montant d'achat d'articles du rayon Boutique

MontTopSelling Montant d'achat d'articles TopSelling (topSelling pour chaque 
famille de chaque trimestre) correspondant à la date d'achat

MontPresta Montant des prestations de montage et de livraison

TotalMont Montant total des achats effectués

NbWeb Quantité des articles achetés via web

NbPub Quantité des articles en PUB achetés

NbMeuble Quantité des articles du rayon Meuble

NbBoutique Quantité des articles du rayon Boutique

NbTopSelling Quantité des articles TopSelling

NbTotal Quantité totale des articles achetés 

HorsWknd Nombre de passages hors week-end

NbRetours Quantité d'articles en retour

DiversitéProduits Différentes sous-familles achetées

MargeMeuble Marge en articles Meuble achetés

MargeBoutique Marge en articles Boutique achetés



AXES DU PROJET
DÉFINITION DES CRITÈRES (3/3)

Critère Signification

FINANCEMENT CarteFid Montant du ticket où une carte FID a été présentée

CarteFidPlus Montant du ticket où une carte CTLM a été présentée

CartePersonnel Montant du ticket où une carte personnel Fly a été présentée

PaiPersonnel Montant payé via financement personnel

PaiCredit Montant payé via un crédit

PaiBons Montant payé via les bons d'achat,..

Remise Montant de remise

F022 Montant payé par F022

F023 Montant payé par F023

TotalPaiement Montant total payé via les différents moyens



AXES DU PROJET
DÉFINITION DES CRITÈRES

Extrait des données avec les critères définis…
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AXES DU PROJETS

 Data Mining Unsupervised Machine 
Learning

 Supervised 
Machine Learning

 Text Mining

1. Unification 
des Clients

2. Correction 
des Adresses

3. Définition 
des Critères

4. Segmentation



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

 Le Clustering est un processus de 
regroupement à base de critères

 Méthode se basant sur une mesure 
de similarité entre les objets à 
regrouper

 Nombre de clusters déterminé par 
l’analyste (choix non arbitraire !)

 Construire une collection d’objets :
 Similaires au sein d’un même 

groupe
 Dissimilaires quand ils 

appartiennent à des groupes 
différents



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

                               Critères de Clustering

NewsLet Age

DiversiteProduits Porteur

Tenure Recence

MontWeb MontPub

MontPub MontBoutique

MontTopSelling MontPresta

CarteFid CarteFidPlus

TotalMont NbWeb

NbPub NbMeuble

NbBoutique NbTopSelling

NbTotal NbPassages

NbRetours HorsWknd

PaiPersonnel PaiCredit

PaiBons Remise

F022 F023

TotalPaiement MargeMeuble

MargeBoutique  



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

Combien de Groupes ??



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

Cluste
ring

C
lu

ste
r s

Numéro du Groupe 1 2 3 4

Nombre de Clients 26797 1144268 1206319 199831

Pourcentage 1,04 44,40 46,81 7,75



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

Examinons les 
caractéristiques de 
chaque cluster de 

clients…



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

GROUPE 1 (1,04%) :

• Large diversité de produits
• La moitié des clients sont des porteurs de carte
• Longue tenure
• La moitié ont disparu depuis plus de deux ans
• Achat élevé d’articles boutique
• Quantité d’articles achetés très élevée (75% des clients ont acheté plus de 20 articles)
• Nombre de passages élevé (75% des clients sont passés au moins 4 fois)
• Nombre de retours très faible (plus de 75% des clients n’ont pas fait de retours)
• Achats étalés sur la semaine
• Utilisation très faible de F023 et de carte de crédit, encore plus faible de bons, encore plus faible 

de F022

Clients fidèles et potentiels perdus !



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

GROUPE 2 (44,40%) :

• Faible Diversité de produits (75% des clients ont acheté au mieux 4 sous-
familles)

• Non porteurs de cartes (uniquement 18.74% sont porteurs)
• La moitié sont venus une seule fois
• Plus de 75% ne sont venus ça fait plus d’un an
• Plus de 25% n’achètent que du meuble
• Faible quantité achetée (la moitié ont pris au mieux 3 articles)
• 75% des clients sont passés une seule fois
• 25% ont fait leur achat hors week-end
• Uniquement 4.31% des clients ont fait des retours
• Presque la moitié font un financement purement personnel
• Pas de F022/F023

Clients non fidèles et non potentiels mais 
possible de les activer



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

GROUPE 3 (46,81%) :

• Très faible Diversité de produits (75% des clients ont acheté au mieux 3 sous-
familles)

• Non porteurs de cartes (uniquement 9.73% sont porteurs)
• Tous les clients ne sont venus plus de 3 ans
• Très faible tenure (75% des clients ont au mieux une tenure de 3 jours)
• La moitié n’achètent que du meuble
• Faible quantité achetée (75% des clients ont acheté au mieux 5 articles)
• La moitié sont venus une seule fois
• Uniquement 2.75% ont fait des retours
• 25% ont fait leur achat pendant le weekend, 25% ont fait leur achat hors le 

weekend
• 25% des clients font un financement purement personnel
• Pas d’achat Web

Clients non fidèles et non potentiels perdus



AXES DU PROJET
CLUSTERING AUTOMATISÉ

GROUPE 4 (7,75%) :

• Diversité de produits élevée (75% des clients achètent au moins 5 sous-
famille)

• La moitié sont des porteurs de cartes
• Large tenure (La moitié ont une tenure de presque 2 ans)
• Clients récents (la moitié des clients ont une récence de moins de 2 ans)
• Achat d’articles en Pub
• Achat top selling
• Achat équilibré de meuble te boutique
• Quantité achetée élevée (la moitié achète plus de 15 articles)
• Nombre de passages élevés (la moitié sont passés plus de 4 fois)
• Achat étalé sur la semaine
• Financement varié (utilisation du crédit, bons, F022 et F023)

Clients fidèles et actifs et récents à fidéliser 
davantage
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