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LES QUESTIONS INCONTOURNABLES POUR 
BIEN PROSPECTER ET BIEN COMMUNIQUER

C
e guide a été élaboré par le Syndicat 
National de la Communication Directe, 
l’organisation professionnelle des experts 

de la communication directe multicanal et de la 
relation client qui se sont engagés à proposer leurs 
services dans le respect de la déontologie et des 
bonnes pratiques.
Il sera régulièrement mis à jour et disponible sur 
notre site www.sncd.org.

Son objectif est d’aider les entreprises et 
notamment les PME à mettre en place leurs actions 
de communication en respectant le cadre légal et les 
bonnes pratiques. Suivre ces règles leur permettra 
tout d’abord d’éviter de détériorer inutilement leur 
image vis-à-vis de leurs clients ou prospects. Cela 
contribuera aussi à démontrer leur bonne foi en 
cas de contrôle des autorités administratives ou 
judicaires.

consommateurs qui s’interrogent sur l’utilisation de 
leurs données. Il s’agit bien là d’un enjeu stratégique 
pour nos entreprises alors même que l’émergence 
du Big Data et des objets connectés leur ouvre de 
nombreuses opportunités de développement.
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@@I. CRÉER ET GÉRER UN FICHIER, UNE BASE DE DONNÉES
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III. SÉLECTIONNER MON PRESTATAIRE

IV. LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION POSTALE

V. LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION TÉLÉPHONIQUE
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CRÉER ET GÉRER UN FICHIER, UNE BASE DE DONNÉESI
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(1)

et notamment :

des informations à partir d’annuaires, de sites internet, de forums ou de réseaux sociaux...

 Et particulièrement, si ces données ont été collectées par voie de formulaire (papier 

Ai-je exclu toute information ou tout traitement interdit (religion, race, santé...) 

U

?
Questions

         incontournables

(1) www.cnil.fr - rubrique obligations
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Recommandations

   des professionnels

SMS

@
#



PRÉPARER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION
OU DE FIDÉLISATION

II
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?
Questions

         incontournables

Recommandations

   des professionnels

U

Créer ou gérer une base de données

Sélectionner mon prestataire



SÉLECTIONNER MON PRESTATAIREIII
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Mon contact commercial a-t-il été capable de répondre à mes questions et de me conseiller ?

de passe…) ?

 ?

Pour un fournisseur de données 

Pour un prestataire spécialisé 

protection des données ?

adresses en double ?

L

?
Questions

         incontournables

(1) 
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Pour un routeur postal :

protection des données ?

de distribution ?

Pour un routeur d’emails :

protection des données ?

Pour un centre d’appels :

de protection des données ?

Pacitel(1) ?

SÉLECTIONNER MON PRESTATAIREIII

@ SMS

(1) www.pacitel.fr



LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION POSTALEIV
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Les adresses de la liste d’opposition Robinson(1)

(1)

(2)

?
Questions

         incontournables

Recommandations

   des professionnels

U
potentiellement intéressées.

(2)



LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION TÉLÉPHONIQUEV
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(1)

(2)

(1) La Liste anti-prospection, couramment appelée liste Orange, est la liste des abonnés au téléphone dont les coordonnées 
téléphoniques sont inscrites dans l’annuaire mais qui ne veulent pas être prospectés. Sur l’annuaire téléphonique universel, 
ces numéros comportent un pictogramme d’opposition au marketing direct.
(2)

en compte d’une liste d’opposition vient d’être promulgué et sera très prochainement applicable.

?
Questions

         incontournables
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Sauf s’il s’agit de mes clients ou de personnes ayant donné leur accord pour être démarchées, je supprime 

J’ai établi un scénario d’appel qui précise de manière claire et explicite l’information qui doit être délivrée 

Je m’assure que les personnes qui appellent sont formées sur les bases de la législation et des bonnes 

J’ai pris connaissance des recommandations de Pacitel  pour un démarchage téléphonique responsable 

Recommandations

   des professionnels

(1)www.pacitel.fr



LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION EMAIL

VERS DES PARTICULIERS (BTOC)
VI
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Je ne contacte que les personnes susceptibles d’être intéressées par mon message.

le lire directement.

routeur.

?
Questions

         incontournables

Recommandations

   des professionnels

U

Les personnes que je prospecte ont-elles donné formellement leur accord pour recevoir des messages 



LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION EMAIL

VERS DES PROFESSIONNELS (BTOB)
VII
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Je ne contacte que les personnes susceptibles d’être intéressées par mon message dans le cadre de 
leur travail.

le lire directement.

routeur.

?
Questions

         incontournables

Recommandations

   des professionnels

adresse email professionnelle un message susceptible de les intéresser dans le cadre de 
leur fonction dans l’entreprise.

personnel ?

adresses ? 



LANCER UNE CAMPAGNE DE PROSPECTION PAR SMSVIII
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(1)

(1)

(1)

?
Questions

         incontournables

Recommandations

   des professionnels

(1) Recommandations conformes au Code de déontologie de la Mobile marketing association France

U

(1)

(1)



SOS FICHIER et 

SAFIG DATA



68 boulevard Saint Marcel - 75005 PARIS
Tél. : 01 55 43 06 11
Fax : 01 55 43 80 43

E-mail : info@sncd.org
Web : www.sncd.org

Copyright Sncd
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