Prospection traditionnelle

VS

Prospection 2.0

La prospection a changé

8 changement importants...




Prospection traditionnelle

J'achete un fichier avec des
données sans connaitre la qualite.

Prospection 2.0

Je créé ma base de données a
partir d'une données d'intention.

——J» Le contact change d’entreprise, je le contacte.
L'entreprise recrute un poste de commercial,
je trouve la bonne personne et je le contacte.

—Jp |e contact visite mon site internet,
je le contacte.




Prospection traditionnelle
Je prospecte de la méme facon.

Prospection 2.0

Je segmente ma liste.

Segment 1 Segment2 | Segment 3

Entreprises qui Entreprises avec un Entreprises qui
recrutent. CA qui stagne. s’ouvrent a I'étranger.




Prospection traditionnelle

J'ai uniguement mon télephone
pour prospecter.

Prospection 2.0

Je prospecte avec I'email, du
retargeting, Linkedin et du scoring.




Prospection traditionnelle

J'ai besoin d’'un volume important de
contacts pour avoir des résultats.

Prospection 2.0

Je me concentre sur des prospects de
haute qualité grace au ciblage.




Prospection traditionnelle

Une approche axée sur mon
produit.

Prospection 2.0

Approche centrée sur le client,
la solution des proble




Prospection traditionnelle

Suivi principalement manuel et
moins frequent.

Prospection 2.0

Suivi automatise et engagement
constant avec les prospects.

SCORE ¥ TEMPERATURE  Statut
185 Contacté par email
15 Contacté par email
Contacté par email
Contacte par email

Contacté par email

Contacté par email




Prospection traditionnelle

J'ai peu, voire pas de données de
ma liste.

Prospection 2.0

KPls avancés et analyses en temps reel.




Prospection traditionnelle
Je prospecte a partir de ma liste.

Prospection 2.0

Je peux tester plusieurs personas a la
fois avec des messages différents.

Market
Segmentation




Quelle “Prospection
traditionnelle vs 2.0” a ajouter ?

Suivez-moi pour des conseils
sur la prospection B2B




