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Aujourd’hui, disposer d'un site
internet est percu comme une
necessite par une majorite de PME
BtoB.

Cependant la plupart du temps, le
site internet sert principalement de
vitrine numerique pourlentreprise,
et n'a pas dimpact tangible sur les
ventes.

« Votre site, bien utilise, est
une mine dor
de prospection ! »

Pourtant, un site internet et plus
generalement du contenu digital
bien structures, suivis avec les
bons outils, guides par les bons
indicateurs et accompagnes des
bonnes actions, peuvent saverer
etre un atout redoutable pour
la  prospection  commerciale

notamment dans la phase
d'identification et de qualification
des contacts commerciaux
- ou comme on les appelle
communement - leads' marketing.
'acquisition de future clients sera
ainsi facilitéee et épargnera du
temps perdu en prospection non
qualifiee.

Et ceci se resume en un chiffre:
lacquisition d'un client non qualifie
par telephone coute en moyenne
308%, alors que la pré-qualification
de celui-ci fait baisser le cout a
50%. Soit une baisse d'environ 80%.

« Permettez a vos
commerciaux de se
recentrer sur l'essentiel :
négocier des contrats et
signer des deals »

En utilisant votre site web, vous
pouvez aider vos commerciaux
a se concentrer sur lessentiel :
la negociation de contrats et la
signature de deals.

Voila pourquoi nous avons redige
ce guide, pour vous aider a faire
les premiers pas utiles dans la
generation de leads B2B grace a
votre site internet.

Nous lavons divise en 5 chapitres
qui sont autant d'etapes depuis
larrivee d'un visiteur sur votre site
jusqua sa conversion comme
lead qualifie, que votre equipe
commerciale pourra exploiter.

ECONOMISEZ

DE VOTRE
BUDGET DE

PROSPECTION
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Pour que votre site soit au coeur de votre démarche
commerciale, il peut étre intéressant d'augmenter le
nombre de visiteurs qui s'y rendent chaque jour. Vous
allez voir qu'il existe différentes facons d'acquérir du
trafic, et que certaines méthodes sont a privilégier.
Néanmoins, si un grand nombre de visiteurs est
un indicateur positif sur la santé de votre site, cela
n'est pas forcément synonyme de performance
commerciale. C'est pourquoi nous allons vous aider
a faire la difference entre le trafic et le trafic utile,
pour que vous puissiez faire de votre site internet
I'instrument de la réussite de votre entreprise.
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LES LEVIERS GENERATEURS DE TRAFIC :

Vous avez un site professionnel et vous souhaitez obtenir plus de
visiteurs ? Sachez qu'ilexiste de nombreuses facons d'augmenter le trafic
de votre site internet. Vous pouvez miser sur la création de contenus de
qualité, optimiser votre site pour les moteurs de recherche, mettre en
place des campagnes payantes ou bien diffuser vos contenus sur les
réseaux sociaux. Evidemment, ces solutions sont encore plus efficaces
lorsqu’elles sont combinées pour servir votre stratégie de presence sur
le web.

Le référencement naturel:

94% des internautes francais utilisent
Google comme moteur de recherche,
Pour que votre site internet soit bien
reférence, vous devez donc vous plier
aux regles du geant californien.,

Aujourd’hui  lalgorithme de Google
favorise les sites internet qui offrent a
leurs visiteurs du contenu de qualite,
Pourvous assurer une bonne indexation,
vous devez donc creer des pages
qualitatives autour des mots-cles qui
caracterisent votre activite. Avant cela,
il vous faudra egalement identifier les
mots-cles qui vous permettront d'étre
trouve par vos clients.

Attention a ne pas contourner les regles
du moteur de recherche qui peut alors
Vous sanctionner si votre demarche
n'est pas consideree comme fair-
play : la meilleure solution est de se
concentrer sur la qualite, et de laisser le
reféerencement se faire naturellement.

N'attendez cependant pas de resultats
miraculeux, c'est une technique qui fait
ses preuves sur le long terme et qui
demande de la rigueur.
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Le trafic payant:

Pour ameéliorer votre chiffre d'affaires
via votre présence sur internet, vous
pouvez egalement payer pour attirer du
trafic sur votre site,

SI vous souhaitez que vos clients
potentiels vous trouvent facilement sur
internet, et ainsi ameéliorer votre trafic,
VOUS pouvez notamment payer pour
etre bien reference. En fonction des
mots-clés sur lesquels vous voulez vous
positionner, le referencement payant
est une strategie qui demandera un
budget relativement peu consequent.
ldeale pour generer du trafic en debut
d'activité, cette technique vous permet
d'obtenirrapidement des visiteurs cibles
avec precision.

Attention néanmoins au retour sur
investissement (ROI). Si les visiteurs
acquis par le referencement payant
peuvent generer du chiffre daffaires,
n'oubliez pas quiils disparaitront des la
fin de votre campagne. Pour eviter cette
dependance au referencement payant,
pensez a developper en parallele des
techniques d'acquisition de trafic plus
durables.

« le réferencement payant
permet d'obtenir rapidement
des visiteurs ciblés avec
preécision »

Le deuxieme moyen le plus courant
pour augmenter le trafic d'un site en
payant est de faire de la publicite en
ligne. En creant une campagne diffusee
sur des sites habilement sélectionnes
et des medias specialises, vous pourrez
ainsi attirer de nouveaux visiteurs cibles.

Enfin, il estanoter quiilexiste egalement
des fournisseurs de leads et des
apporteurs daffaires aupres desquels
VOUS pouvez obtenir des contacts, et
donc du trafic potentiel.

Que vous achetiez directement des
bases de donnees dadresses email
OuU gue vous soyez reference sur le site
d'un fournisseur de leads, vous pourrez
ensuite attirer des visiteurs sur votre site
avec des campagnes d'emailing.
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Le marketing de contenu (ou content
marketing) consiste a creer et a diffuser
du contenu a forte valeur ajoutee,
susceptible de retenir lattention de vos
futurs clients.

L objectif est de vous placer en tant
qu'expert de votre domaine et dinciter
VOS Visiteurs a revenir regulierement sur
votre site. Sivos lecteurs vous identifient
comme une source d'information fiable,
ils partageront vos contenus sur leurs
reseaux sociaux et contribueront a
laugmentation de votre trafic.

Aujourd’hui aucune entreprise ne peut
se permettre de ne pas étre presente
sur les reseaux sociaux. Non seulement
les plateformes sociales sont desormais
de veritables outils de relation client,
mais elles sont aussi dexcellents
moyens pour generer du trafic vers un
site internet. Il n'est donc pas etonnant
dapprendre que les réseaux sociaux
generent des milliards de dollars de
revenus publicitaires chaque annee.

Pour les entreprises B2B, de plus en
plus de réseaux se specialisent dans
la sphere professionnelle et offrent la
possibilite de publier et de diffuser du
contenu. En devenant une réference de
votre secteur sur les réseaux sociaux
grace a du contenu qualitatif, vous
pourrez génerer du trafic durable et
hautement aualifie survotre site internet.
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QU’EST-CE QUE LE TRAFICUTILE ?

Imaginez votre site internet comme un stand installe au milieu d'un salon.
Vous aurez beau attirer de nombreux curieux, si vous ne faites aucune
vente, sivous ne prenez pas de rendez-vous ou si vous n'obtenez pas de
coordonnees, vous aurez sans doute perdu du temps et de largent. Sur
internet, c'est la méme chose. Voila pourquoi il est important de mettre
la conversion au coeur de votre strategie de presence en ligne.

L'importance dela
conversion:

En tant que professionnel, votre
objectif principal n'‘est pas daccroitre
les statistiques de visites de votre site
internet, mais d'augmenter votre chiffre
d'affaires.

Ces deux choses ne vont pas forcement
de pair. En effet, vous pouvez tres bien
reussir a ameliorer le trafic de votre site,
Mmais sans pour autant convertir vos
visiteurs en clients.

Vous allez devoir pour cela exploiter
votre trafic pour ameliorer votre retour
sur investissement,
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Les techniques d'identification

COMMENT EXPLO'TER AU MIEUX des visiteurs qui explorent votre
CE TRAFICUTILE? site internet sont dexcellentes

solutions pour ameéeliorer votre
taux de transformation, et donc

Comme vous venez de le voir, attirer du trafic sur un site demande un votre RO

iInvestissement, quil soit de temps ou d'argent. Il est donc essentiel de le

transformer afin d'en tirer le meilleur retour sur investissement. Pour cela, Grace a différents outils. il est
vous allez devoir utiliser des leviers efficaces, et des outils performants désormais possible d'obtenir de

qui vous assureront de rentabiliser au mieux vos efforts. nombreuses informations sur les

personnes qui viennent sur votre
site, méme si elles pensent rester
anonymes, et ne remplissent

Les Iformu[aires de contactsl sont : . — e TemrulEie

certainement les outils les plus simples :

a mettre en place pour transformer votre " Ces techniques qui exploitent
trafic en contacts commerciaux (leads). : = . % es dorrces des vishaurs vels

permettent de mettre en place

Les visiteurs intéresses par votre offre
pourront repondre aux differents appels
a laction places sur votre site et remplir
votre formulaire.

En fonction de la construction de votre
formulaire, vous obtiendrez alors des
contacts plus ou moins qualifies. La
principale limite des formulaires reside
dans leur faible taux de transformation.

C'est la raison pour laquelle ils doivent
etre optimises et utilises en combinaison
avec d'autres leviers,

dautres leviers comme le
reciblage, ou le nurturing via une
strategie d'emailing.

ams

Comme toutes les strategies de webmarketing, la transformation de trafic
utile en leads requiert [utilisation de plusieurs leviers et outils pour étre
réellement efficace. C'est pourquoi nous proposons une solution globale
et pragmatique qui a pour but de vous accompagner vers [amelioration
de votre RO,
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Une fois que vous avez attiré du trafic sur votre
site web, vous allez devoir tenter de convertir vos
visiteurs en leads , c’est-a-dire des visiteurs dont
vous aurez obtenu les coordonnées et un certain
nombre d'informations qualifiantes. Aujourd’hui
les techniques pour améliorer son taux de
transformation sont variées, et les leviers nombreux.
Il existe toutefois des regles simples et efficaces
que vous pouvez mettre en place rapidement
pour développer votre retour sur investissement.
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INSPIREZ CONFIANCE ET SOYEZ CLAIR

Pour réussir a convaincre vos visiteurs de laisser leurs informations de
contact sur votre site, vous devez tout d'abord soigner votre image, et
surtout inspirer confiance. Cela doit passer par un message clair et des
contenus de qualite.

Une proposition de valeur claire

Rien ne sert de tournerautour du pot lorsque votre client
potentiel n‘est qu'a un clic de quitter votre site web. Sur
internet plus quailleurs, il est necessaire d'offrir a vos
visiteurs un message clair. Ces derniers doivent pouvoir
rapidement identifier votre proposition de valeur, c'est-
a-dire a quel probleme repond votre solution.

Des contenus de qualité

Une fois votre proposition de valeur clairement définie et exposeée,
vous devez creer des contenus de qualite autour de votre
problématique afin d'attirer des visiteurs.

Vos contenus doivent étre informatifs, tout en attisant la curiosité
de vos lecteurs, afin de les inciter a s'inscrire a votre newsletter,
ou a telecharger votre livre blanc, par exemple. Il est indispensable
d'offrir a vos lecteurs de veéritables informations et de ne pas rester
simplement dans un discours commercial.

Proposez du contenu a valeur
ajoutée, qui intéressera et attisera
la curiosité de vos lecteurs

Sans bénéfices directs, les lecteurs passeront vite leur chemin. Au
contraire, si vous donnez des informations intéressantes, ils seront
plus susceptibles de partager vos articles sur les reseaux sociaux
et donc d'améliorer votre trafic,
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OFFREZ QUELQUE CHOSE

Sivous avez un blog professionnel et que vousy publiez régulierement
des articles intéressants, il est fort possible que de nombreuses
personnes sy abonnent ou souscrivent a votre newsletter. Mais
aujourd’hui la concurrence est rude sur le web, et il n‘est plus possible
de se contenter de ces techniques pour convertirvos visiteurs en leads.

Pour les inciter a vous communiquer leurs informations de contact,
une des solutions les plus efficaces est de leur offrir quelque chose. En
fonction de votre domaine d'activité et de votre produit, ilpeut s'agird'un
livre blanc a télecharger, de lacces a des vidéos de formation gratuites,
d'une demonstration de produit, etc. Vous obtiendrez ainsi plus de leads
etvous pourrez affirmervotre expertise aupres de vos clients potentiels.

UTILISEZ LES BONS OUTILS
D’ENGAGEMENT

Unefoisquevotreligne éditoriale est définie et que vousavez clairement
identifie votre proposition de valeur, vous devez travailler avec les
bons outils pour creer lengagement. Sans elements d'engagement
optimises, votre taux de conversion ne decollera pas.

Les call to action

Les « call to action » (ou « appel a laction
» en francais) sont indispensables a votre
strategie webmarketing. Il s'agit de tous les
elements de votre site internet qui incitent
les visiteurs a telecharger un document,
a partager vos articles sur les reseaux
sociaux, atesterune demonstrationenligne,
etclls servent avant tout a recuperer
des informations de contact comme les
adresses email, et donc a transformer vos
visiteurs en leads.

Leur visibilite doit étre optimale et ils doivent
etre places a des endroits strategiques
sur votre site. Il est important de soigner
leur aspect visuel et leur message afin
de declencher l'envie de cliquer chez vos
visiteurs.
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Les formulaires

Puisque votre objectif est de
transformer votre trafic en leads afin
de développer votre chiffre d'affaires
via votre site internet, vous devez
mettre en place des formulaires pour
recuperer les informations de vos
visiteurs.

Comme les call-to-action, les
formulaires doivent attirer lattention
de vos lecteurs. Vous devez
egalement étre le plus transparent
possible sur lutilisation que vous
ferez des informations recoltees.

Si vous demandez trop
d'1nformat19ns, vos visteurs
pourraient etre decourages.

Enfin, il est important de créer vos
formulairesenfonctiondevosbesoins
commerciaux. A vous de décider si
souhaitez recolter un simple nom et
une adresse email ou si vous voulez
connaitre egalement le numero de
telephone et le nom de lentreprise
de vos visiteurs. Attention, plus vous
demandez dinformations, plus ces
derniers pourraient étre decourages.

Les landing pages

Une landing page est une page de
votre site sur laquelle vos visiteurs
sont orientes lorsquiils cliquent sur un
element d'appel a laction. Ces pages
doivent étre specialement concues
pour convertir vos visiteurs en leads. Il
existe certaines regles qui permettent
de creer des landing pages efficaces.

1/ Faites en sorte que le visiteur puisse
rapidement identifier votre proposition
grace a un titre clair.

2 / Sivous offrez quelque chose a votre
lecteur, illustrez ce produit avec un
visuel attractif.

3 / Noubliez pas dinserer le logo
de votre entreprise sur votre landing
page afin que le visiteur vous identifie
clairement.

4 / Enfin, renvoyez vos visiteurs vers
une page de remerciement lorsquiils
ont compléete votre formulaire. Ce sera
loccasion ideale de leur presenter vos
produits et vos services.
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COMMENT
QUALIFIER

llead?

La génération de leads n'est pas la derniere étape
de votre tunnel de conversion, mais vous étes sur la
bonne voie. Un lead n'est cependant pas suffisant pour
obtenir un nouveau client, il s'agit simplement d'une
piste commerciale a explorer. C'est la raison pour
laquelle il est nécessaire de qualifier vos leads afin
de cibler correctement vos actions commerciales,
et doptimiser votre retour sur investissement.
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POURQUOI QUALIFIER
UNLEAD?

Si vous obtenez des leads, félicitations,
cela veut dire que votre strategie
fonctionne.

Vous allez maintenant devoir les qualifier
afin de cibler vos efforts commerciaux.
Recueillir les informations de vos leads
est primordial pour eviter de perdre
votre temps en les abordant tous de la
méme facon. Combiner et hierarchiser
le maximum de donnees sur vos clients
potentiels vous permettra d'optimiser
votre strategie commerciale enadaptant
votre discours et vos actions.

Recueillez les informations
sur vos leads pour optimiser
votre approche

Vous pourrez ainsi identifier les leads
que vous devez contacter en priorite.
Cela vous evitera de vous disperser et
Vous permettra de vous concentrer sur
les leads qui offrent le meilleur retour

| . La qualification des prospects, des clients potentiels et des leads
sur investissement (ROI).

est un aspect essentiel du réle du commercial Mais avec les
nombreuses données disponibles sur vos visiteurs, vous pouvez
rapidement perdre de vue vos priorités. Il est donc necessaire de
garder en téte les axes les plus pertinents pour qualifier vos leads
lanalyse, la segmentation et le scoring.
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1/ Analyser le comportement
d’un visiteur sur votre site:

La premiere chose a faire pour qualifier vos leads est d'analyser le Plus ‘une personne passe de

comportement de vos visiteurs grace aux donnees recueillies par votre
site internet. Les données les plus utiles sont les suivantes

temps sur votre site, plus elle
est intéeressee par son contenu.

le temps de visite Le temps de visite vous permet
donc didentifier les leads les
plus « chauds ».

Savoir quelles sont les pages
visitees par vos leads est
primordial. Cela vous permet de
decouvrir quels sont les themes .
les plus populaires chez vos les pages visitees Grace au nombre de visites par
visiteur, vous pouvez savoir Si
votre lead effectue sa premiere

visiteurs et ou se portent leurs
interéts.

visite survotre site. La frequence, la fréquence des visites
quant a elle, permet de

determiner si votre lead revient

regulierement.

Entre un curieux qui vient pour
la premiere fois sur votre site et
une personne qui en est déja

a sa troisieme visite, il y a une Bien que les outils comme Google Analytics permettent d'obtenir
grosse difference. Pourquoi ce des informations d'ensemble, elles ne sont pas assez précises pour
visiteur revient sur votre site ? véritablement qualifier vos visiteurs. Ce n'est donc pas le meilleur outil
Quelles pages L'intéressent ? pour obtenir des donnees qualifiantes et transformer vos leads en clients
Ces donnees pourraient vous potentiels. Pour cela, vous devrez utiliser une fonctionnalité « user centric
donner des indices cruciaux sur >, orientée vers chaque visiteur, qui vous permettra notamment de mettre
ses besoins, en place un systéme de scoring grace aux informations récoltées.

le nombre de visites
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2/ Segmenter vos leads::

Une fois que vous avez réecupérée les donnees de comportement de
VOS Visiteurs, vous pouvez les coupler avec d'autres informations. Ces
dernieres vous permettront de segmenter vos leads en groupes. Voici

| Savoir siun lead utilise un produit
les plus importantes et les plus courantes :

concurrent au votre peut-étre
la concurrence

determinant pour ladaptation
de votre discours commercial,

Segmentervos leads de maniere
geographique permet daffiner
votre approche commerciale.
En fonction de la localisation
de vos clients, vous pouvez

la segmentation
géographique

ainsi  adapter vos contenus.

SI vous vous deéveloppez a Pour eviter de vous disperser, il

linternational, il peut egalement
étre interessant de tenir compte
des differences linguistiques.

le pouvoir de décision

est utile de connaitre la fonction
occupee par votre lead dans

son entreprise. Vous pouvez

ainsi concentrer vos efforts sur
les personnes déecisionnaires.

Pour VOUS concentrer

la taille et le type de uniguement sur les leads qui
, . correspondent avotre cible, ilest
I'entreprise essentiel de connaitre la taille et

Pour qu'une segmentation de leads soit efficace, elle doit étre adaptee
a votre demarche commerciale. Ces exemples sont donc donnes a titre
indicatif et doivent étre ajustés pour une efficacité optimale.

le type de leur entreprise.
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3/ Hiérarchiser vos leads grace au scoring :

Apres avoir analyse le comportement de vos visiteurs et segmente vos
leads selon les criteres qui vous semblent pertinents, vous devez les
hiérarchiser pour organiser vos actions commerciales. Le scoring est une
methode efficace pour distinguer les leads a contacter en priorite, de
ceux qui manguent de maturite.

Attribuer un score a vos leads selon leur position dans le tunnel de vente
est une methode qui a fait ses preuves. Vous pouvez la mettre en place
de la facon suivante :

Si votre lead se trouve au debut de
votre tunnel de conversion (TOFU
pour « top of the funnel ») vous
pouvez lui attribuer 10 points.

Si votre lead se trouve au milieu de
votre tunnel de conversion (MOFU
pour « middle of the funnel ») vous
pouvez lui attribuer 20 points.

\> Si votre lead se trouve a la fin de

votre tunnel de conversion (BOFU
pour « bottom of the funnel ») vous
pouvez lui attribuer 30 points.
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accompagnez
V C
Ag D

avec du

cONMENUICBNE

Une fois que vous avez réussi a attirer du trafic sur
votre site, et que vous avez qualifié vos visiteurs, il
ne vous reste plus qu'a faire mirir vos leads pour les
transformerenprospectsqualifiés.Cetteétapedécisive
doit étremise en place de manieére stratégique. Voyons
ensemble deux outils essentiels et complémentaires
pour faire progresser vos leads dans votre tunnel
de conversion : le contenu ciblé et le reciblage.
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CONTACTEZ VOS LEADS Voici un exemple de scénario d’envoi de contenus

ciblés pour un lead qui se trouve encore en haut du

AVEC DU CONTENU CIBLE tunnel de conversion:

-
Dans les 3 jours suivants la visite
= de certaines pages de votre site, ‘
‘ relancez le lead en lui offrant de l
consulter du contenu a forte valeur -
ajoutee (comme un article de votre
blog) en rapport avec les pages
qu'il a consultees. Cest létape de
leducation.

Quelques jours plus tard, si votre
. lead a ouvert le mail precedent,
vous pouvez linviter a découvrir
un contenu encore plus qualitatif,
comme un livre blanc gratuit en lien
avec laproblematique quilintéresse.

-

~

A la suite de ce préecedent mail, et
si ce dernier a etée ouvert, adressez
a votre lead une proposition quiil
ne pourra pas refuser, comme une
demonstration gratuite, un test, ou
une presentation personnalisée.

La finalite de votre strategie de presence sur le web est
de transformer vos leads en clients. Lorsque le temps de
decision est long (notamment en B2B) et que votre lead

nest pas encore pret a declencher lacte dachat, il est Voila comment vous pouvez transformer un lead en prospect
important de mettre en place une strategie afin de garder qualifié en seulement quelques mails. Pour que cette stratégie soit
le contact avec lui et de le faire progresser dans le tunnel réellement efficace, vous devez travailler avec soin vos scénarios
de conversion.Nommee «lead nurturing », cette technique pour les adapter a vos visiteurs. Il est également nécessaire de tenir
consiste a nourrir vos leads avec des contenus attractifs et compte du taux d'ouverture de vos emails et du taux de clics des

cibles, envoyes par email. liens qu'ils contiennent pour adapter votre approche.
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LE RECIBLAGE COMME COMPLEMENT
AUX CONTENUS CIBLES

Parfoisvos leads ont besoin d'un petit coup de pouce pour declencher
leur intérét pour votre produit ou vos solutions. Lorsque lenvol de
contenu ciblé seul ne porte pas ses fruits, il ne faut pas hesiter a
le combiner avec un outil puissant du webmarketing : le reciblage.

Qu’est-ce que le reciblage ?

Le reciblage, ou « retargeting »
en anglais, est une technique qui
permet d'afficher des publicités a des
personnes ayant deja visite votre site,
ces publicites étant affichées sur des
sites diinformation ou des réseaux
sociaux, afin de les faire revenir
sur votre site. En vous adressant a
des personnes qui ont déja fait la
déemarche de visiter votre site vous
pouvez personnaliser votre message
pour qu'il soit plus efficace.

Tres populaires dans le domaine
du e-commerce, ces techniques
permettent ainsi de relancer vos
visiteurs pour les familiariser avec votre
marque, pour eveliller leur interét, ou
pour les pousser a passer a l'action,

Utilisez le reciblage pour
appuyer votre campagne
de contenus ciblés

Lorsque vous faites une campagne
denvoi de contenu cible, il est
primordial d'en analyser lefficacite,
Les statistiques comme le taux
d'ouverture ou le taux de clic vous
permettent de determiner si vos
leads ouvrent vos emails, ou sils
cliquent sur les liens qui s'y trouvent.
Si votre campagne ne fonctionne
pas aussi bien que vous lespeéeriez,
ne jetez pas l'eponge.

Danscecas, nousvousconseillonsde
diversifier les canaux pouraugmenter
les chances de faire murir vos leads.
Le reciblage est extrémement
efficace en complément de lenvoi
de contenus ciblés pour familiariser
VoS leads avec vos solutions et les
pousser a prendre contact avec
vous. Lorsqu'un lead est « chaud »,
c'est-a-dire quil est prét a passer a
lacte, le reciblage est dautant plus
important pour eviter que ce dernier
ne se tourne vers une solution
concurrente.

Vous laurez compris, ces outils sont des leviers complementaires, qui,
lorsquiils sont combines astucieusement, ameliorent votre ROI.
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QUEL EST LE

meilleur moment

POUR RELANCER
uh prospect ?

Si vous étes désormais en possession d'un nombre
croissant de leads vous espérez -certainement
les transformer en clients. En effet, attirer du
trafic utile sur votre site internet et récupérer
des données de prospects n'a d'intérét que si cela
vous permet de développer votre chiffre d’'affaires.
Pour atteindre vos objectifs, il est donc crucial
d’adopter les bons reflexes qui vous permettront
de relancer vos prospects au moment opportun.
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POURQUOI RECONTACTER
UN PROSPECT ?

L'optimisation de votre ROI doit étre au cceur de la strategie
commerciale que vous allez élaborer. Pour atteindre votre objectif
vous devez donc apprendre a transformer vos prospects en
clients. Cette etape déterminante ne sera efficace que si elle est
bien planifiee et menée adroitement. Pour maximiser votre taux de
transformation, maintenir un contact regulier avec vos prospects
est une technique qui a fait ses preuves.

Une éetude a notamment revele que les entreprises alimentant
leurs relations commerciales voyaient leur nombre de ventes
augmenter de 50%, tout en reduisant leur cout de 33%. Voila une
preuve indeniable qu'une bonne strategie de relance est lelement
cle pour optimiser votre ROl

Appel sur lead chaud : n'attendez pas!

Il est important de garder en téte qu'en moyenne 57% du parcours
de lacheteur a éte effectue avant quil ait été en contact avec un
commercial. Une grande partie du processus de vente doit donc étre
assuree par le developpement d'une relation directe entre le vendeur
et lacheteur. Le demarchage commercial par téléphone étant une
opération couteuse pour le vendeur, ilconvient d'optimiser son ciblage
afin d'améliorer son RO

Ainsi, plus votre lead sera
chaud et plus une relance
telephonique sera susceptible
de declencher chez lui lacte
dachat.

ldentifier vos leads les plus
murs est donc un prérequis
pour pouvoir concentrer vos
efforts commerciaux sur les
plus prometteurs.

Sachez, par exemple, que
relancer un visiteur dans

les 5 minutes suivant une
demande d'information en ligne
multipliera par 9 vos chances
de le transformer en client.

Connaitre la position de

vos leads dans le tunnel de
conversion vous permettra de
deployer les moyens adaptes
pour les convertir en clients,

Relancer un visiteur dans les 5 mn
suivant une demande d'information en ligne
multipliera par 9 vos chances
de le transformer en client.

llexiste de nombreuxindicateurs quipeuventvous permettre d'identifier
un lead chaud. Si, par exemple, vous remarquez qu'un de vos leads
presente un tres bon taux d'ouverture sur vos campagnes d'envoi
de contenu ciblé par email (nurturing), cela peut-étre un marqueur
intéressant de son avancement dans le tunnel de conversion. Vous
pouvez alors le contacter par telephone et espérer conclure la vente.
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. L A
Leads tiedes: PRI ’ f [
faire miirir avant d’appeler " ﬁ | } |-
Pour convertir un lead tiede en client, rien ne :'_ . % o e "" ' : f
sert de se précipiter. En effet, si vous appelez un ' ) ' N AU! P

lead quin‘est pas assez avance dans le tunnelde
conversion, vous risquez de le brusquer et donc
de rater une occasion de le transformer en client.
Plutot que de perdre du temps et de l'energie a
contacter des leads tiedes par telephone, il sera
plus judicieux de mettre en place une strategie
pour faire murir ces potentiels clients.

Vos leads tiedes ne sont
peut-étre pas préts a étre
appelés immédiatement, mais : ’
ne les abandonnez pas pour =i - - ¢

autant. -

Gardez a l'esprit que 63%
des personnes qui font une
demande d'information sur

votre site internet n'acheteront
pas avant 3 mois, et 20% auront
besoin de plus de 12 mois pour
passer a lacte.

Ainsi, pour faire murir vos leads avant de les contacter par télephone,
vous devez appliquer la strategie de lead nurturing que vous avez
elabores au prealable. Lenvoi de contenus cibles par email permettra
de maintenir l'intérét de vos leads tiedes mais egalement de les faire
progresser dans le tunnel de conversion.

Ceci indique que vos leads
tiedes ne sont pas préts a étre

contactés par vos commerciaux
par télephone, mais qu'il ne faut
pas non plus les abandonner.

Ces contacts reguliers, accompagnes de contenu a forte valeur ajoute
(etudes de cas, webinar, temoignages video..), permettront a vos
leads de murir petit a petit. En effet, une enquéte a révele que 82% des
acheteurs ont ete en contact avec au moins 5 contenus du vendeur
vers qui ils se sont tournes au moment de lachat.
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el

m=

7% . {2 .
DU PROCESS DE DECISION D'ACHAT /| ﬂ
I\ — =

(o)
8 5 A’ des interactions

client-entreprise se feront
INTERMEDIAIRE HUMAIN.

DES PERSONNES

DE PLUS

4

SV

DES ACHETEURS

A1

SI VOUS RECONTACTEZ

X

VOUS AVEZ

LES ENTREPRISES

DE VENTES
EN ’

33% 4



https://www.intento.io/

Vous étes maintenant en mesure dapprehender
les differentes actions permettant de faire de votre
site internet un veritable outil au service de votre
equipe commerciale.

Générez !

Concentrez-vous sur la generation de trafic utile, ne
cherchez pas a augmenter absolument le nombre
de visiteurs mais plutdt a faire venir des visiteurs
pertinents

Qualifiez !
Touslesleadsnesontpasbonsaprendre, segmentez

VOS Visiteurs pour voir lesquels sont vraiment dans
votre coeur de cible, et lesquels seront les plus prét
a étre transformes.

Transformez !

N'hésitez pas a prendre des informations sur vos
visiteurs, en choisissant le bon moment et le bon
contenu !

Cultivez !

Entretenez une relation sur le long terme avec vos
visiteurs, repartez vers eux, et une fois qualifies,
proposez-leurducontenuquilesinteressera. Certains
clients peuvent mettre du temps a se decider, autant
qu'ils ne vous oublient pas !

Récoltez !
Soyez reactifet contactez directementvotre prospect
aubonmoment, pourameliorervoschancesconclure
sur un contrat ;)

C intento> )
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Analyser
intento> inclut en son coeur une technologie de mesure
d'audience spéecifiguement construite pour convenir aux
problematiques des PME B2B. La collecte est effectuee
utilisateur par utilisateur.

Engager
Nos ‘intent widgets' sont des modules visuels integres
aux pages de votre site, qui permettent d'accelerer

et faciliter lengagement de vos visiteurs, avec pour
es objectif de les qualifier et les transformer en leads.

Evaluer

Nous attribuons des scores a chacun de vos visiteurs
puis vos leads, en fonction de leur engagement et des
informations declarees, afin de faciliter la transmission
des leads a votre equipe commerciale.

Activer

| activation permet de reengager vos leads par email
ou reciblage publicitaire, pour acceléerer leur maturation
vers un niveau ‘chaud,

d’ intentoe>

Si vous avez mis en place ou souhaitez mettre en Alerter
place une strategie pour générer des leads grace a Nous vous donnons acces a un reporting detaille des

internet, intento> peut vous accompagner : leads obtenus via le digital, de facon claire et avec un
score attribue a chacun d'entre eux. Nous pouvons

egalement declencher des alertes pour permettre la
relance rapide d'un lead actif.

EN SAVOIR +



https://www.intento.io
https://www.intento.io
https://www.intento.io/
https://www.intento.io

intente>

©intento> Mars 2017

sources & chiffres : go.forrestercom - cebglobalcom - ukinsidesalescom - marketingdonut.co.uk



https://www.intento.io
https://www.intento.io/

