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Plusieurs Trafic, Contenu,
sources de Outboud, events,
données etc.

|—‘ a Qualification Marketing (MQL)

L‘ a Passation Sales (SQL)

Le funnel | .
e Tunne QAction commerciale

d’acquisition le plus

repandu entre Sales & /\

Marketing

a Pipeline Business ° Opportunités perdues
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Un funnel problématique a plusieurs
niveaux.
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G Dans sa structure
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a Qualification Marketing (MQL)

A

‘ > e Passation Sales (SQL)

En étant linéaire, le funnel
enferme Sales et Marketing

dans une logique de
transfert plutét que de
collaboration.
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e Dans sa finalité
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La vision binaire de fin de funnel :
Deal gagné ou X Deal perdu. ‘

: < AL L, > ° Action commerciale
Fait passer a cote d’opportunites A

encore exploitables. / \

e Pipeline Business e Opportunités perdues
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e Dans sa pérenniteé
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Plusieurs Trafic, Contenu,
sources de Outboud, events,
données | etc.

» @) Qualification Marketing (MQL)

La culture du “pipeline only”

empéche de nourrir
l'apprentissage marketing.
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Nos LA pour

aligner Sales et
Marketing autour de
la donnée.

Spécial Outbound
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€ Créer & centraliser la donnée
@ Activer & interpréter la donnée
@ Faire vivre la donnée

@ Capitaliser sur la donnée
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1- Créer & centraliser la
donnee

<. Secteur d'activité <. Meta Fonction <. Business Model

e Créer des listes en temps reel Civility Last name First name
e |dentifier les informations Ly Huss Sophie
contextuelles (enjeux business,
signaux d’affaires, etc.) ' L
e Agreger, dans un seul espace, la ! ol

donnee de plusieurs sources
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2- Activer & interpreter
la donnee

e Personnaliser avec les bonnes
variables

o Unifier les clés de performances
entre Sales & Marketing

o Détecter et repliquer les
meilleures strategies de
campagne
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Bonjour %first_name%,

%2096_accroche_meta_fonction%.

Chez Magileads, nous accompagnons déja %2096_concurrent_direct% sur des enjeux s

Concretement, nous leur fournissons des bases de données qualifiées et pilotons toutes
de prospection multicanale.

39.64%

60.98%

36.25%
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Etape 1: définissez vos critéres de nurturing
Choisissez les critéres selon lesquels vos prospects intégreront automatiquement ce funnel de nurturing.

Mes filtres  J-

Ouvreur

3- Faire vivre la donnée

supérieur & - 15

plus tét que 2 01/08 /2025

e Capitaliser sur les signaux
d’engagement

e Orchestrer la réactivation Sales Répondeur s Réponses positives Réponse
& Marketing
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e Créer un funnel d’opportunites
dormantes
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4- Capitaliser sur la
donnee

La donnée, pour servir, doit descendre du
marketing vers le terrain, puis remonter
enrichie de :

e Objections recurrentes

e Signaux faibles & intentions détectees
e Raisons de succes ou d’échec

e Contexte des comptes clés

e Feedback qualite des leads
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Rendre le funnel | Collecte et autours de la donnée
q i | structurationde [

Optimisation et Activation
enrichissement Marketing
de la donnée -

Feedback
terrain et
apprentissage
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