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Introduction

Un ouvrage de plus sur le marketing… Est-ce bien nécessaire ?

Entre les « bibles » d’auteurs renommés, les ouvrages théoriques d’universitaires
ou de consultants, et les méthodes « en kit », il existe un large choix d’ouvrages en
marketing.

Pourtant, à y regarder de plus près, très peu apportent des réponses concrètes aux
interrogations des responsables de PME, artisans ou commerçants, auto-entrepreneurs,
et notamment à leur question principale : « Comment le marketing direct peut-il
m’aider à vendre plus ? »

Ainsi, c’est pour répondre à ce manque en matière d’ouvrages de synthèse et de
solutions techniques en marketing direct qu’a été réalisé ce livre.

Conçu comme un guide pratique, il a pour but de vous permettre de mettre en
pratique vos propres actions marketing, de façon totalement autonome et d’en
mesurer les coûts et les résultats.

À QUI EST DESTINÉ CET OUVRAGE ?

Cet ouvrage est destiné à tous les professionnels qui souhaitent disposer de tous
les éléments pour concevoir, mettre en œuvre et suivre leurs propres actions de
marketing direct offline et online : dirigeants de TPE, cadres commerciaux en entre-
prise, artisans, commerçants, auto-entrepreneurs.

Il est également destiné à l’étudiant en marketing ou en école de commerce qui souhaite
découvrir concrètement les applications du marketing direct au quotidien.
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