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La VAD n est pas
une filiL.re de crise,
mais une filitre d avenir

Par ces temps de crise, je constate que la VAD reste
trks probablement la meilleure opportunitd saisir.

Je viens de lire un ouvrage de Marc Smith, sociologue
au centre de recherche Microsoft Redmond, USA.
Pour lui le Net s immisce dans toutes les op@rations
de la vie @conomique. C est une formidable
opportunit@ pour les nouveaux march@s et surtout,
il permet de cr@er une relation marketing crative
et durable. D ailleurs pour lui, tout simplement,

le Net est | avenir de | Homme .

Mais revenons chez nous si vous le voulez bien.

Les Fran ais sont toujours plus nombreux
consommer distance : 78 % la dernitre @dition
du baromttre Credoc-Fevad, soit 5 points de mieux
qu il y a deux ans. En ces temps difficiles, qui dit
mieux ? Est-il @tonnant dts lors qu il se cr@e,
aujourd hui encore, un site marchand toutes

les heures ?

Une @crasante majorit@ de ces acheteurs ddclare

qu elle envisage de poursuivre dans cette voie

Ce qui les motive c est la comp@titivitd des prix,

le temps gagn@, la simplification des achats, la
rdactualisation permanente des offres. S il est Iggitime
de s attendre ce que la crise ait des rdpercussions
sur nos entreprises, il est encourageant d enregistrer
ce niveau exceptionnel de confiance et de
satisfaction.

J aimerai encore @voquer votre base de donn@es.
Savez-vous quels tr@sors rectlent leurs millions voire
leurs milliards d informations ? Une v@ritable mine
d or. Dans cette p@riode difficile et dans un souci
de rentabilitd, pensez exploiter cette fabuleuse
richesse. Nous pouvons vous Yy aider.

Permettez-moi une dernitre remarque. Si le
d@veloppement d-Internet-a consid@rablement boostd
la VAD, le multicanal s avtre incontournable :

la commande papier n a-jamais aussi bien marchd.

Non, lal VAD |n est pas une filitre de crise, mais bien
une filit.re d avenir.

A trtsbient ft,

Alfred Corchia
Directeur G@n@ral Associ@
corchia@maetva.com

Conjoncture

Nous avons les bon

ne baisse de votre activitd VAD peut [

Etre lige diff@rents facteurs. Sont-ils
structurels ou conjoncturels ? Internes ou
externes ? Ce nest quaprks un Jtat des
lieux @claird que vous pourrez contre-
carrer cette baisse en y apportant les solu-
tions adaptg@es.

D abord

Quels sont les changements que vous avez
apportd rdcemment  votre marketing-
mix ? Assortiment, prix, communication,
programme marketing ? Si aucune modi -
cation notable nest identi Je, votre baisse
d activit@ est lide des causes externes, le
plus souvent conjoncturelles.

Dans un second temps, il faut mesurer la
baisse d activitd en d@lisation et en re-
crutement. Le reporting continu meng au
sein de | entreprise permet une premikre
approche. Mais nous resterons plus pro-
ches d un simple constat que d une expli-
cation dynamique.

Ensuite

Pour aller plus loin, il est ndcessaire alors d explorer le chier interne et les chiers externes.
Lanalyse ne du comportement des diffdrentes catdgories de clients va d@terminer | impact
de la baisse : on constate g@n@ralement que ce sont les clients les moins dtles qui  @chissent
le plus.

Cette m@thode permet d identi er les groupes de clients devenus moins rentables et ce, pour
chaque type de ddlisation : certaines offres de ddlisation @tant davantage soumises la
baisse que d autres. L@tude du col3t par client recrut@ permet de trier ces chiers en fonction
de leur sensibilitd la baisse. Il en va d ailleurs de mEme pour les offres de recrutement.

AprkLs ces constats, le programme marketing

de recrutement et de ddlisation doit Etre rdexamingd

Pour le recrutement, | erreur absolue - et trop courante - consiste  diminuer | investissement
total, car g@n@drateur de marge n@gative croissante. Une solution qui soulage court terme,
mais ddsastreuse long terme : la fra cheur des adresses de ddlisation va baisser.

Que faut-il faire ? S@lectionner les chiers les moins perturb@s, r@utiliser les offres les moins
touch@es par la baisse et les multiplier, mEme si elles sont tirage limitd. En dg@lisation, pour
augmenter la marge g@n@rde, il faut exp@dier plus d offresau ¢ ur de cible et moins aux clients
peu dtles.

Lensemble des inactifs anciens constitue une source d adresses prdcieuses. Leur col3t de rdacti-
vation est g@n@ralement infdrieur au prix d acquisition de nouveaux clients !

Des r@dponses existent pour chaque cas particulier

Le suivi continu des r@sultats de chaque offre et de chaque groupe de clients et de prospects
permet de mettre en  uvre rapidement les meilleures rgponses apporter.

Ce qu il faut retenir

Sily a une morale cette histoire, la voil : il est trks utile de mettre en place des m@thodes

nes d analyse des rdsultats quand | activit@ est trts bonne et que rkgne la s@rdnitd. Du temps
et de largent sont alors disponibles, ce qui n est plus le cas en p@riode de crise et de question-
nement. Mieux encore : il faut analyser tous les rdsultats en permanence, que les choses aillent
bien ou mal ! [

Jean-Paul Velle
Analyste Senior VAD Multicanal






