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INTRODUCTION

La génération de [eads

C’est I’enjeu n°1 de la plupart des marketeurs B2B. Vous avez
certainement des visiteurs sur votre site web, mais si vous ne savez pas
qui ils sont, impossible d’engager une conversation avec eux et donc de

les convertir en clients !

Dans ce guide, nous allons donc revoir le base sur ce que définit un
lead avant de vous présenter 20 tactiques de marketing d’acquisition,
réparties en trois parties : 'optimisation de votre site, la création de
contenus et la promotion de vos campagnes.

Bonne lecture!
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AVaRT de CoOMmMMERNC&F

Qu'est-ce qu’unlead?

Un lead est un contact commercial (littéralement, une piste commerciale)
avec un client potentiel qui a manifesté de l'intérét pour l'offre d’une
entreprise.

Il prend généralement la forme d’une fiche contact avec des coordonnées
minimum permettant de l'identifier. En B2B, il s’agit souvent de:

*  Prénom & Nom

e Nom d’entreprise

e Email

e Téléphone

Dans le B2B, un lead peut étre issu de la prospection commerciale ou peut
étre généré par les efforts marketing de I’entreprise.

Les différents types de leads

LES LEADS COMMERCIAUX

Les leads commerciaux sont généralement issus des activités de prospection de
votre équipe commerciale. Certaines entreprises ont ainsi une équipe dédiée a la
prospection et a la qualification des contacts. Si ces contacts manifestent un intérét
pour I'offre, ils deviennent alors des leads commerciaux et sont transmis aux équipes
commerciales qui prennent en charge le reste de I'acte de vente.

Ces équipes de prospection ont généralement pour objectif de qualifier les prospects
en suivant la méthode BANT : Budget, Autorité, Besoin et Temporalité.




INTRODUCTION

LES LEADS MARKETING

En B2B, le marketing a généralement pour objectif premier de générer des leads pour
les équipes commerciales. Téléchargement d’un contenu, demande de devis en ligne
ou encore rencontre sur un salon : les moyens sont nombreux pour générer des leads !

Le lead, a proprement parler, n’est pas exclusivement digital. Vous échangez autour
de la problématique d’un contact au cours d’un salon professionnel. || compléte un
formulaire sur votre stand. C’est aussi un lead, qui doit étre traité comme tel. Mais le
web, en modifiant radicalement les parcours d’achat, a aussi multiplié les points de
contact avec des leads potentiels, faisant de |la génération de leads un enjeu majeur
pour les entreprises, en particulier en B2B.

En B2B, 90% des acheteurs commencent leur recherche d’information sur Internet.
Il ne s’agit donc plus seulement d’étre présent ou d’étre visible sur le web. Il s’agit
d’aimanter les visiteurs de votre site pour les engager dans une relation durable avec
vous. La finalité étant, bien sdr, de les emmener jusqu’a I'achat de votre solution en
suivant les phases successives du tunnel de conversion de I'inbound marketing.
Selon la maturité des entreprises, on peut trouver d’autres types de leads, comme
ceux générés par les partenaires ou par le produit lui-méme.

Maintenhant, veyens 20 consells pour
générer des leads quallifiésce


https://www.plezi.co/fr/generation-leads/?utm_medium=document&utm_source=livresblancs&utm_campaign=guide_generation_leads

