
1

% 33

Maximiser les opportunités de vente
Améliorer l'efficacité du processus de vente
Personnaliser les interactions avec les prospects
Suivre et mesurer les performances des campagnes marketing

63
des leads ne sont pas prêts à
convertir avant 3 mois

Capturer les informations de contact des prospects via divers canaux
tels que les formulaires en ligne, les salons professionnels, les réseaux
sociaux, etc.
Évaluer la pertinence et le niveau d'intérêt des leads pour déterminer leur
qualification en tant que prospects chauds ou froids.
Entretenir une relation avec les prospects en leur fournissant un contenu
pertinent et en les guidant à travers le processus d'achat ( lead nurturing).
Acheminer les leads qualifiés vers les membres appropriés de l'équipe de
vente pour un suivi plus approfondi.
Suivre le comportement des leads, mesurer les performances des
campagnes et ajuster la stratégie en conséquence.

Maximisez vos opportunités avec une
gestion efficace des leads

Tous les derniers mercredis du mois, retrouvez l'Info'graph aloha
qui vous apporte toutes les données et conseils pour votre
développement commercial. 

L'info'graph
du mois

Pour toutes demandes d'informations sur le CRM aloha,
rendez-vous sur www.aloha.tbscobalt.com

En quoi consiste le lead management ?

Qu' est-ce qu'un lead?

Un lead est un individu ou une entité qui a manifesté un intérêt pour vos produits ou
services en fournissant des informations de contact.

2 Pourquoi la gestion des leads
est-elle importante?

3 Les étapes de la gestion des
leads

5 Les bonnes pratiques de gestion des leads

Définir des critères de qualification clairs
Personnaliser les interactions avec les leads
Implémenter un processus de suivi efficace
Collaborer étroitement entre les équipes marketing et vente

des marketeurs affirment que la
lead generation est leur premier
objectif

91 % %

Une gestion efficace des leads est cruciale pour transformer les prospects en
clients. En mettant en place un processus structuré et en utilisant les bons outils,
vous pouvez maximiser vos opportunités de vente et stimuler la croissance de
votre entreprise.

Les entreprises qui font du lead
nurturing génèrent 50% de
revenus supplémentaires...

50
...tout en réduisant leurs coûts

%

4 Les outils de gestion des leads

Systèmes de gestion de la relation client (CRM)
Logiciels de Marketing automation
Outils d'analyse et de suivi des performances
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LES 5 ÉTAPES 
DU LEAD MANAGEMENT

https://aloha.tbscobalt.com/

