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De la DETECTION & la CONVERSION :

Comment transformer vos
visiteurs cn glients grace au duo
Tracking & Prospection

Enrihment of
detectied prospects

Webinar co-animé par GetQuanty & Newdeal.

4. X & NewDeal


https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2
https://docs.google.com/presentation/d/1WcOUNyIGzSfAnIUgwhNSnRt-R1uIqIkvBR4RO4PZLhw/edit?slide=id.g3808789f144_7_2#slide=id.g3808789f144_7_2

Objectifs du webinar

@ Comprendre les erreurs fréquentes dans I'exploitation des leads entrants.
@ Découvrir les bonnes pratiques de tracking & prospection.
@ Voir un cas client concret et ses résultats.

@ Apprendre pourquoi la combinaison tracking + LeadFabrik = ROl long terme.

4. X & NewDeal
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Expert en prospection commerciale B2B
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Situés a Nantes, nous travaillons

sur I’ensemble du territoire

francais

+ 40%

de chiffre d’affaires

chaque année

QUI SOMMES-NOUS ?

Expertise IT
Spécialiste de ce secteur avec

des équipes formées sur les

technologies
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@ CAMPAGNE LEADS

Campagne de détection de projets

ANIMATION BLITZ DAY

Prendre des rendez-vous B2B

Détection d’oppys

avec ou sans RDV

Animation et challenge avec vos équipes

CAMPAGNE D’APPELS EVENEMENTIEL

Appel pour inscriptions
Campagne 360°, qualification, RDV Al =

découverte et projet qualifié Rappel des invités aprés événement

Sur base client ou créée par Newdeal

Détection d’opportunité et prise information
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Les erreurs courantes

Laisser les leads entrants “dormir” sans suivi.
Prospection trop centrée sur le court terme.

Aucun lien entre marketing entrants et action commerciale

Les bonnes pratiques

@ Identifier les visiteurs les plus engagés.
@ Segmenter en fonction des signaux d'intérét.

@ Donner aux commerciaux des leads déja qualifiés.

4. X & NewDeal



Du tracking a la conversion :

les points qui freinent vos résultats N
Pourquoi vos MQL ne deviennent pas des opportunités ? Pourquoi vos SQL ne deviennent pas des clients ?
=  Hors cible > Leads hors comptes stratégiques / hors ICP
-  Contact du lead impossible (data incompléte) >  Leads peu qualifies et pas assez mars
>  Manque d’enrichissement -  Base de données obsoléte
>  Pas de scoring, pas de nurturing, pas d’IA =  Limite de donnees leégales
>  MQL transférés trop tot aux sales > Leads mal verrouillés, perdus dans le process
>  Contenus trop génériques, pas ciblé =  Timing mauvais (pas mdrs / pas suivis)
>  Processus complexe et non automatisé 2 22:;:23:[:;383?3:5:3?;2;r?eesﬂux ou
>  Pasdestrategie long terme Outils mal synchronisés (CRM, automation, etc.)
=> Manque de priorisation des leads entrants Sans prospection intelligents et outils |A




Les bonnes pratiques APRES TRACKING

O Identifier les visiteurs les plus engagés.

O Segmenter en fonction des signaux d'intérét. Calculer Iintention par 1A et prioriser

avec les comportements observés

O Donner aux commerciaux des leads déja qualifiés prioritaires pour détecter le bon moment pour
appeler

O Router vers les bons commerciaux quand les projets se réactivent

Relancer de maniére ciblée les

influenceurs et décideurs

(Retargeting live ou Automatisé)

”
AVANT TRACKING DETECTION
pour confirmer l'intérét et trouver &

Définir et affiner sa cible (ICP [ Persona) qui parler

Coupler avec sa base client (pipe [ clients) Générer des alertes vers les bons

commerciaux via le CRM et leur
Définir les zones chaudes de son site : tarifs ? formulaires ? donner des outils d’aide & la

conversion avec la donnée chaude,
Catégoriser et labelliser pour augmenter la qualification :

offre, contenu et montant du panier, etc.. )
Appeler les bons interlocuteurs au

bon moment pour de la prise de RDV

immédiate ou qualification projet



La combinaison gagnante

GetQuanty = détection & priorisation pendant tout le cycle pour détecter qui

appeler et quand

LeadFabrik = conversion & relationnel humain en exploitant les signaux

Ensemble = une stratégie qui augmente la performance des commerciaux
tout au long du cycle de la détection d’opportunité a la vente
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LE DASHBOARD NEWDEAL NewDeal

REVEAL YOUR BUSINESS

<L

La page d'accueil de votre campagne La page de vision du R.O.| de votre campagne

Dashboard Business

Dashboard Livraison

e chmmbioRs Dina e

Lead en attente de retours (45)

Sur les statuts de rendez-vous
Sur loz rendez-vous effectués

Sur les propositions envoyées

< CITOUBI - Sécurité
. . . Informations Générales
Notre outil qui centralise pour
suivre, relancer ou cloturer vos G
leads facilement.

Charlene CHARLENE

Suivi Business.



- Nos livrables de prospection N

m MQL (Marketing Qualified Lead) M SQL (Sales Qualified Lead)

Contact
Qualifié

(Nom, Prénom,
Adesse mail,
Telephone,
Identité du poste,
Entreprise...

» Taux de d’intérét du prospect >

Vil \
. 4 NewDeal



. CONST=ZLLATION
Cas client

Actions mises en place : Tracking + LeadFabrik.

I Synthése

Résultats :

1043 281

° +27 % de RDV qualifiés.

Analyse Calls
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% NewDeal
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Conseils pratiques a retenir

Qualité du ciblage = Ia préparation, les données, la méthode. Partir armé!

Importance du timing = jusqu’a 3 fois plus de conversion, quand on appelle
au bon moment . Tracker les signaux des prospects !

Professionnalisation = avec +65% d'échecs de joignabilité, on ne peut
réussir gu’en étant organisé sur la durée . Outillez-vous et confiez vos leads &
des experts si vous n‘avez pas les ressources en interne !



> Vous voulez tester la combinaison Tracking + LeadFabrik ?

[=]

[=]




Vos questions, nos réponses !

& Nesik @ Rsive Webinar

e
© e O Naive Weriis e |
& Locpoor

Sharred by pnsthios v
& ol

23 o

© Unsoerm
[ERTTTTS
Sharad peructigs )
(B Gluss talstms sarocsscugonss (=]
& Hosirsoietas vt
@ Mimo sl ctbosmmaricn oo
Rerserit nmest.
© Cratcandfont
o 3 o ®
& & ¢ o* @ @ ®© 0 O
[

2 [ Retseand

A NewDeal

REVEAL YOUR BUSINESS



NOS CLIENTS

Constructeurs

" NetApp-

—

Hewlett Packard
Enterprise

HPE .05

-
< DATACORE

Juniper

NETWORKS

V2 HUAWEI

[
®

Lenovo

@lhua

eeeeee

Bitdefender

B® Microsoft

@gcch Guarg EASYVISTA

opentext"

il HarfangLab

veeAM

2.

CLOUDFLARE"

© pocuware

M-Files.

Intégrateurs
CONST=LLATION :i::r:\z:‘.\ delqwqre
‘#CELESTE .
mercuria
2 ggﬁ > Apogea
C:YLLeNe @ SNS SECURITY
-
«,Cl N SYLEG
% Insight JAVRVAUNYAY)
) © TD SYNNEX
CHEﬁE§<;§£E&LPW EID inﬁnigate
ALLO
axians

REVEAL YOUR BUSINESS

5 NewDeal
w



