Annexe : Match forces de vente / marketing direct


1) Présentez une définition du marketing direct
( Personnalisation

( Sans présence physique

( Mode de prospection

( Mode de communication

( Mode de vente (canal de distribution à part entière)


2) Analysez les forces et les faiblesses respectives du marketing direct et de la force de vente
	Mercatique directe
	Force de vente

	· Productivité (50 appels contre 6 visites)
( Rapidité de la mise en place
( Faible coût (qualification : 7 € en PT et 100 € en PP)

· Pertinence pour les ventes simples, de faible valeur, aux cibles larges (dispersion géographique).
	· Conseil

· Chaleur humaine, dimension relationnelle

· Capacité à répondre aux objections, pouvoir de conviction

· Remontée d’informations

· Pertinence pour les ventes complexes, à forte valeur ajoutée, avec un cycle long.



3) Présentez les différents supports du marketing direct et synthétisez dans un tableau leurs avantages et inconvénients
Le publipostage
· Mode de prospection créatif, sélectif et personnalisable
· Vecteur d’images

· Bon outil d’enrichissement de fichier

· Réglementation postale

· Coût élevé

· Saturation des prospects
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