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Dans un environnement concurrentiel, comprendre pourquoi les clients résilient leurs contrats est essentiel 
pour prévenir l'attrition et optimiser la fidélisation. Prédire la résiliation est une première étape, mais savoir 
exactement pourquoi les clients ont résilié permet d'adopter une approche proactive et personnalisée 
pour les retenir. Cet article explore comment l'analyse et l'anticipation des raisons de résiliation peuvent 
contribuer à renforcer la fidélisation des clients.

COMPRENEZ ET ANTICIPEZ LES RAISONS 
DE RÉSILIATION DES CONTRATS POUR 
RENFORCER LA FIDÉLISATION DES 
CLIENTS

Méthodologie

Contexte
Les raisons de résiliation peuvent être étroitement liées 
à l'historique commercial et relationnel du client. C'est 
pourquoi il est important de recueillir et d'analyser les 
raisons de résiliation lors de la résiliation elle-même ou par 
le biais d'enquêtes auprès des résiliés récents. 

Cette approche permet d'identifier les principales raisons 
de résiliation et de classer les résiliés en fonction de ces 
raisons (d’abord les répondants, puis l’ensemble des 
résiliés, puis l’ensemble des clients actifs).

Les objectifs de cette analyse sont mul-
tiples. Il s'agit d'identifier les principales 
raisons de résiliation, de classifier les 
résiliés en fonction de ces raisons et de 
prédire la cause de résiliation à partir 
des données clients disponibles. De 
plus, il est essentiel de propager ces 
informations probables à l'ensemble 
des clients actuels pour prendre des 
mesures de rétention et de prévention 
adaptées.

OBJECTIF

La méthodologie implique de recueillir les raisons 
de résiliation auprès des résiliés, d'identifier les 
différentes raisons et de classer les résiliés en 
fonction de celles-ci. 
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Ensuite, en utilisant des modèles prédictifs, il 
est possible de prédire la cause de résiliation 
à partir des données clients disponibles sur 
les répondants.
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Enfin, grâce à un modèle prédictif, les causes 
probables de résiliation peuvent être propagées 
aux clients actuels même ceux n’ayant manifesté 
aucun signe de désintérêt pour les produits et 
services de l’entreprise.
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Pour en savoir plus sur la façon dont notre solution d'analyse avancée peut vous 
aider à anticiper la résiliation des contrats et à optimiser votre fidélisation client, 
contactez-nous dès aujourd'hui : contact@aid.fr

En comprenant les raisons de résiliation des contrats, les entreprises peuvent adopter une approche 
proactive pour renforcer la fidélisation des clients. L'analyse des raisons de résiliation et la prédiction des 
causes permettent de prendre des mesures ciblées pour prévenir l'attrition et optimiser la satisfaction des 
clients. En mettant en place une stratégie axée sur la fidélisation, les entreprises peuvent consolider leurs 
relations avec leurs clients et favoriser leur croissance à long terme.

Les principales difficultés résident dans 
l'obtention d'un volume suffisant de 
répondants sur les raisons de résiliation 
parmi les résiliés (en cours ou récents), 
ainsi que dans l'établissement d'un lien 
solide entre la cause de résiliation et 
les informations client. Cependant, en 
utilisant des méthodes adaptées et en 
recueillant des données pertinentes, ces 
défis peuvent être surmontés.

Principales difficultés
L'analyse et l'anticipation des raisons 
de résiliation offrent de nombreux 
avantages. Cela permet d'avoir une vue 
claire de la hiérarchie des causes de 
résiliation, de prévoir les causes les plus 
probables chez les clients actuels et de 
mener des campagnes de rétention et 
de prévention adaptées. En ciblant les 
clients ayant le plus de valeur ajoutée, 
les entreprises peuvent maximiser leurs 
efforts de fidélisation.

Bénéfices


