
DEMAND GEN VS LEAD GEN

En 2024, je propose qu'on oublie les concepts de TOFU, MOFU, BOFU.

La réflexion est tournée vers le contenu (et pas l'audience), les frontières sont trop floues, les stratégies qui
en découlent sont généralement pourries.

Ce que je préconise, c'est de s'appuyer sur les "5 stages of awareness" d'Eugene Schwartz et de
construire ses stratégies Demand Gen & Lead Gen à partir de ça.

Exemples :
- Pour les "Unaware" on va faire des posts LinkedIn
- Pour les "Solution aware" on va faire du contenu long sur Youtube
- Pour les "Most aware" on va écrire des contenus SEO

Tous ces contenus peuvent être "BOFU" - encore une fois, c'est pas ça le sujet - mais au moins ils se
concentrent sur l'audience, sa connaissance du marché, ses douleurs, etc.

Et comme c'est l'audience qui achète… 🤷‍♂️
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