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Définition du lead

Un lead est un prospect ayant exprimé une intention claire d’achat d’un 

produit ou d’un service et ayant confirmé sa volonté explicite d’être contacté



Tendances / 
Etat des lieux



Evolution : du mono-levier au multi-leviers





Conséquences 

Baisse taux de transformation

    Baisse remontée des conversions

        Problématique pilotage campagnes

          Baisse connaissance des audiences

              Gestion des KPI complexes

                 CPM en hausse

          2020  
        IOS 14

2021 
Obligation d’un consentement

                     2023 
Fin des Cookies 
tiers   chez Google

2025 -> Indigestion ?

2018 
 Entrée en vigueur RGPD

Chronologie Conséquences pour la Lead Gen



Difficultés rencontrées

Des annonceurs à 
éduquer

Des trends de 
livraisons à respecter

Constats



70% des entreprises en 2022 
disent préférer la qualité à la quantité

Des analyses 
poussées

1 Un traitement 
renforcé des leads

Des supports 
optimisés

LEAD                                     LEAD QUALIFIÉ                                PRISE DE RDV  

Collecte de masse vs collecte de leads qualifiés

2 3



Des analyses 
poussées

1 2 3

Un traitement 
renforcé des leads

Des supports 
optimisés

Les supports de collecte sont de plus en plus complets :

Collecte de masse vs collecte de leads qualifiés

Indication de rappel sur toute la LP 

Intégration de datepicker → optimisation du temps 

d’appel / joignabilité 

Intégration de questions complémentaires

Ajout d’un opt’in lié au service 



Collecte de masse vs collecte de leads qualifiés

Des analyses 
poussées

1 2 3

Un traitement 
renforcé des leads

Des supports 
optimisés

Une fois le lead collecté des traitements sont appliqués : 

Des filtres sont de plus en plus restrictifs           jusqu’à 10 filtres sur certaines campagnes (date 

d’intention, âge, géolocalisation, éligibilité au produit, etc.) 

Des outils de vérifications sont activés : adresses emails (bounces), adresses postales (RNVP), 

push téléphone

Des dispositifs complémentaires de qualification des leads sont apportés          requalification 

du besoin par téléphone, double optin 



Des analyses 
poussées

1 2 3

Un traitement 
renforcé des leads

Des supports 
optimisés

TRAITEMENT DES 
LEADS

ANALYSE DES RÉSULTATS
ET AJUSTEMENT DES DISPOSITIFS

TRANSMISSION 
LEADS

LEADS 
GÉNÉRÉS

MULTI LEVIERS 

Une analyse poussée du ROI 

→ des optimisations adaptées 

→ des best practices

PILOTAGE GLOBAL 🡪 PILOTAGE GRANULAIRE

Collecte de masse vs collecte de leads qualifiés



Solutions techniques proposées 

Solutions mises en place

Donne de la valeur à la landing page (Dispositif Cookies)

Mise en place du Server To Server (S2S)

Hachage des données

Outil de tracking déporté et Pilotage Live 



Solutions market proposées 

Solutions mises en place

Test & Learn tous azimuts

Personnalisations 

Data quality

Lead Management



Focus leviers 

    Emulateur & Marketplace        Télémarketing    EMAIL à la perf    Tik Tok 



Focus Marketplace B2B



Focus leviers 

    Emulateur & Marketplace        Télémarketing    EMAIL à la perf    Tik Tok 



Valoriser la 
LeadGen



Valoriser la LeadGen

Cadre législatif contraignant (RGPD, CNIL…)

Exigence accrue des directeurs acquisition 
sur les moyens (qualité, trend, leviers…)

Diversification des moyens de productions des leads (emailing, ads, 
télémarketing, etc.) 



Valoriser la Leadgen

Un modèle économique 

séduisant

Une augmentation 

des coûts de production

Vers une augmentation 

des CPL

Une valeur ajoutée 

sous-estimée



Perspectives



Emergence nouveaux supports 

Innovations BtoC

Videos                                 

TikTok, beaucoup de développement à venir snapchat / 
Pinterest

Gif sur le native Ads

Chat Live, personnalisation de la discussion

 Innovations btob

Growth hacking pour générer des leads BtoB à faible coûts



Régulation & transparence

Partenariat & efficacité

Co-construction

Recherche de la rentabilité

Un horizon basé sur l’exigence



L’indispensable Book du Lead



Session
Questions / réponses


