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| CLIENTS ABM & PERSONNALISATION -> Aressy & GetQuanty
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| CONSTATS ABM

Messages publicitaires vus

chaque jours
Selon Media Dynamics

% Taux ouverture E-mail prospection
Selon SendinBlue

O/ % CTRDisplay BtoB
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au temps



CIBLONS
pour limiter les frais



PERSONNALISONS !






| QU'EST CE QUE L'ABM ?

L'ABM est une stratégie d'entreprise qui aligne les efforts de
vente et de marketing pour offrir un contenu et des messages

personnalisés aux comptes a plus grande valeur.

Une stratégie ABM reconnait que les décisions d'achat en B2B
sont souvent prises par un groupe de décideurs au sein de

l'entreprise.

Les outils ABM automatisent bon nombre des données et des For high-value,
i strategic accounts.
workflow qui permettent cette approche. Highly personalized.

Higher Value
L'ABM est utilisé par les expert du marketing B2B depuis plus ez

d'une décennie. Mais les progrés rapides de la sophistication et
de l'accessibilité des données - et des solutions ABM -

permettent une adoption généralisée de cette stratégie.

4 Types of

/A
2-2

Accounts share similar
business attributes,
challenges, and
initiatives.

ala ala

ApA

-la a'a

ABM-inspired tactics
across 100s or even
1,000s of identified
accounts.

Add expanded reach
to entire account to
supplement lead-
based nurture.

Lower Value
#ABM #FlipMyFunnel

http://www.account-based-marketing.com/
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| QUICIBLER ?

ACTIONS POUR LES ATTIRER
SUR LE SITE

LISTE DE COMPTES
CONNUS

DETECTIONS DES COMPTES
ABM QUI VISITENT LE SITE

LISTE DE COMPTES
CHAUDS A DEFINIR

PARTIR DES VISITES SUR LE
SITE POUR CREER DES
ACTIONS
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ContentSquare, pépite francaise qui scrute le
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| 1/ NOUS IDENTIFIONS VOS VISITEURS B2B
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| NOUS IDENTIFIONS VOS VISITEURS B2B
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| 2/ SCORING = MATRICE DECISIONNELLE : pour personnaliser
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X SCORING L'ENTREPRISE X
c t |

O,
e personnalisees

NB DE JOURS VISITES ‘ : 6 NB D'’ACTIONS (CLICS...)

NP
- o EFFECTIF DE

INTENSITE DES VISITES ° S ;:%—-—--@ L’ENTREPRISE
/ 'I .

NB DE VISITES DE PAGES TAGUEES Q e e NB DE FORMULAIRES REMPLIS

NB DE VISITES DE
LA MEME PERSONNE




Votre tableau de bord personnalisée

1 déc. 2018 - 31 déc. 20 v.
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—— Nombre d'entreprises uniques par jour
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PROSPECTS CLIENTS CONCURRENTS PROSPECTS CHAUDS
TOP PROSPECTS TOP CLIENTS TOP CONCURRENTS TOP INTERNES
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5. DIRECTSKILLS
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4. ESPACE DIRECT
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| PERSONNALISATION : sur le bon canal

SOCIAL RETARGETING
SELLING EMAIL/DISPLAY

®

CREER UNE CONVERSATION

Engager + Réengager
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EMAILING




| ENGAGEMENT / REENGAGEMENT
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| PERSONNALISATION LIVE : Redirection

E si nons ne faisions qu'un
pour vos besoins de télécomniunications,
de mobilité et de cybersécurité ?

Le saviez-vous ?
Nous avons aussi un
département BtoB
Découvrez le des maintenant

Site BtoC Pop'up sur le site BtoC Site BtoB



| PERSONNALISATION LIVE : matrice personna

A
PME,

-60% spécialement ACHETER

pour vous

Criteres

Complétez le formulaire
pour une rencontre découverte

PRENDRE RDV

filtres

Taille société Grands Comptes
+ Profitez d’un

secteur x rendez-vous

(code Naf) découverte

Page dédiée personnalisée

Site Web avec Pop'up



| PERSONNALISATION LIVE : matrice personna

-60%

PME,
-60% spécialement ACHETER

pour vous

Criteres

Complétez le formulaire
pour une rencontre découverte

PRENDRE RDV

filtres

Grands Comptes
Profitez d’un
rendez-vous

Taille societe

+

secteur x '
(code Naf) découverte

Site Web avec Pop'up

En ABM : filtre selon liste de sociétés visées

Page dédiée personnalisée



| RETARGETING EMAIL (REA) : Nurturing
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| TAGETIK
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| CCL:UN IMPACT SUR VOTRE BUSINESS A TOUS LES NIVEAUX

@

STRAT

&

CLIENT

DES LEADS QUALIFIES

Multipliez par 20 les opportunites apportees
par vos canaux digitaux

ALIGNER SALES & MARKET

Devancez vos concurrents en créant du lien avec
VOS prospects et en engageant une conversation

ANTICIPER LE CHURN

Suivre les clients qui visitent des pages de
mentions legales

"

CLIENT

RACCOURCIR CYCLE DE VENTE

Boostez votre CA en contactant/relancant la bonne
personne au bon moment avant vos concurrents

PRIORISER VOS RELANCES

En fonction du degré de maturite de vos
prospects et en suivant vos TOP TARGET

PARTICIPER A L'UPSELL

Détectez les intéréts de vos clients sur d'autres
offres et réalisez des ventes additionnelles adaptees
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