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A propos de DATAPROSPECTS

Éditeur d’une plateforme Email marketing depuis plus de 20 ans, DATAPROSPECTS 

propose des solutions compétitives et de qualité pour accompagner le développement de
ses clients.

Experts en Email marketing, les collaborateurs de la société DATAPROSPECTS  mettent
leur savoir faire au service des entreprises qui souhaitent :

concevoir et gérer facilement des campagnes email-marketing ef�caces
améliorer les performances de leurs actions d' email-marketing existantes
intégrer l’emailing dans leur stratégie de détection de leads B-to-B
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Edito
Dans le monde du B-to-B, la quête de leads quali�és est un dé� constant. Si l’inbound marketing a
longtemps occupé le devant de la scène, l’outbound marketing reste un levier puissant, trop souvent
sous-estimé.

Ce livre blanc explore les stratégies d’outbound marketing, en démysti�ant des questions essentielles :
louer ou acheter une base emailing, quelles sont les meilleures pratiques ? Il met également en
lumière les limites d’un focus exclusif sur l’inbound marketing, tout en soulignant l’importance de
créer des contenus emailing avec une vraie valeur ajoutée.

L’ef�cacité d’une campagne réside dans l’équilibre entre stratégie et pertinence. À travers des conseils
pratiques et des retours d’expérience, ce guide vous donnera les clés pour optimiser vos actions et
développer votre prospection commerciale.

L’outbound marketing, quand il est bien pensé, n’est pas un retour en arrière, mais une réponse

adaptée aux réalités d’un marché compétitif. Avec ce livre blanc, préparez-vous à exploiter
pleinement son potentiel.

Loïc Bresler
Directeur Associé
Ediware

...



Réussir une campagne de
prospection en outbound
marketing

De nombreuses entreprises cherchent à aborder leur audience cible de

manière proactive, mais souvent, elles ne savent pas par où commencer. Si

cela vous semble familier, nous avons la solution pour vous : l’outbound

marketing.  



Qu’est-ce que la prospection en outbound
marketing?

La prospection en outbound marketing est une stratégie de marketing et de vente qui consiste
à contacter de manière proactive des clients potentiels. Cela inclut des méthodes telles que le
cold calling 📞, le cold emailing 📧, et le social selling 📲. L’objectif est de générer de l’intérêt,
de quali�er les prospects et de les convertir en clients payants. Cette approche permet aux
entreprises de prendre les devants et de créer des opportunités de vente directement. 

Comment fonctionne la prospection en
outbound marketing? 🎯

Pour réussir une campagne de prospection en outbound marketing, il est essentiel de suivre un
processus bien structuré. Tout commence par la dé�nition de votre audience cible. Connaître
précisément qui sont vos clients idéaux vous permet de construire une liste de prospects
pertinente et ciblée. Ensuite, segmentez ces leads en fonction de caractéristiques similaires, ce
qui facilite la personnalisation des messages.

Une fois votre liste de prospects établie, il est temps de rédiger des messages convaincants. Que
ce soit pour des emails ou des appels, votre contenu doit captiver l’intérêt et inciter à l’action.
Après l’initiation du contact, soyez prêt à répondre aux questions et à surmonter les objections.
Cette phase est importante pour quali�er les leads selon leurs critères d’achat et leur niveau de
préparation à l’achat. En analysant régulièrement les résultats 📈 et en ajustant votre stratégie,
vous pouvez optimiser vos efforts de prospection.

Pourquoi l’outbound marketing est-il
Important? 🤔

L’outbound marketing permet de maintenir un �ux constant de leads dans le pipeline de
vente, ce qui est essentiel pour une croissance prévisible et durable. En initiant le premier
contact, vous pouvez stimuler l’intérêt et quali�er les prospects plus ef�cacement. En outre,
cette approche proactive permet de cibler des segments de marché spéci�ques et d’élargir
votre portée au-delà de votre base de clients existante.

Une campagne de prospection bien exécutée peut transformer des prospects en clients �dèles,
et chaque interaction est une opportunité d’apprendre et de s’adapter pour mieux répondre aux
besoins du marché.



Les méthodes ef�caces de prospection en
outbound marketing

Le cold calling reste une méthode puissante lorsqu’elle est exécutée de manière stratégique.
Cette méthode offre un engagement direct et un feedback immédiat, ce qui permet d’ajuster
instantanément votre approche. Bien que le rejet et le scepticisme soient des dé�s courants,
une bonne préparation et des compétences en communication peuvent transformer ces
obstacles en opportunités.

Le cold emailing, en revanche, permet une approche plus structurée et à moindre coût. Avec
une bonne segmentation et des messages percutants, vous pouvez susciter l’intérêt de
nombreux prospects. Les outils d’automatisation des emails facilitent également le suivi et les
séquences de nurturing, garantissant un engagement constant. Cependant, il est nécessaire de
respecter les réglementations en matière d’emailing pour éviter les sanctions et maintenir une
bonne réputation.

Le social selling utilise les plateformes sociales comme LinkedIn et Twitter pour construire des
relations et générer des leads. En partageant du contenu pertinent et en engageant des
conversations, vous pouvez établir la con�ance et démontrer votre expertise. Les réseaux
sociaux offrent également des insights précieux sur les intérêts et les comportements des
prospects, permettant une approche plus ciblée et personnalisée.



Les avantages de la prospection en
outbound marketing 📈

L’un des atouts majeurs de l’outbound marketing est la croissance des ventes et des revenus.
En identi�ant et en engageant activement des clients potentiels, vous pouvez conclure plus de
deals. De plus, cette stratégie permet d’atteindre de nouveaux segments de marché et d’élargir
votre portée au-delà de votre base de clients actuelle. L’outbound marketing offre également
des opportunités d’engagement plus ciblées, augmentant ainsi les chances de conversion entre
autres :

Portée élargie et nouveaux segments de marché 🌍 : Accès à de nouveaux marchés et
segments.
Engagement ciblé et personnalisé 🎯 : Messages adaptés aux besoins spéci�ques des
prospects.
Quali�cation des leads 🔍 : Leads évalués dès le départ pour leur intérêt et potentiel
d’achat.
Visibilité et notoriété de la marque 📢 : Augmentation de la reconnaissance de la marque.
Données précieuses et insights 💡: Informations utiles sur les préférences et les
tendances du marché.
Gestion ef�cace du pipeline de vente 📈 : Maintien d’un �ux constant de leads quali�és.
Adaptabilité et optimisation continue 🔄 : Ajustement et amélioration en temps réel.
Diversi�cation des sources de leads 🌐 : Utilisation de plusieurs canaux de prospection.
Renforcement des relations avec les prospects � : Construction de relations solides
menant à des affaires répétées.
Recherche de marché approfondie 📊 : Insights sur les points de douleur, besoins et
préférences des prospects.

En quali�ant les leads dès le début, vous assurez que les prospects qui arrivent à l’équipe de
vente sont réellement intéressés et potentiellement prêts à acheter. Cela donne un avantage
concurrentiel en permettant à votre entreprise de se démarquer dans un marché saturé. De
plus, les méthodes de prospection sortante augmentent la visibilité et la notoriété de la marque,
même auprès de ceux qui ne sont pas immédiatement prêts à acheter.



Nos conseils pour améliorer votre
campagne de prospection 🚀

Pour raf�ner votre campagne de prospection, suivez ces conseils clés :

Af�nez votre stratégie de ciblage 🎯 : Investissez du temps pour dé�nir votre pro�l de
client idéal a�n de diriger vos efforts vers les prospects les plus susceptibles de convertir.
Maintenez la propreté des données � : Mettez régulièrement à jour vos bases de données
pour minimiser les efforts gaspillés sur des informations incorrectes ou obsolètes.
Personnalisez les messages ✉  : Adaptez les messages aux besoins spéci�ques de chaque
prospect pour capter leur intérêt.
Testez différents messages � : Utilisez l'A/B testing pour voir ce qui fonctionne le mieux
avec votre audience cible.
Adoptez une approche multicanale 🔄 : Combinez appels, emails et réseaux sociaux pour
toucher les prospects sur leurs plateformes préférées.
Alignez les équipes de vente et de marketing � : Travaillez ensemble vers des objectifs
communs pour maximiser l'impact de votre campagne de prospection.
Intégrez les technologies de vente avec votre CRM 💻 : Utilisez des outils pour
automatiser les tâches répétitives et améliorer l'ef�cacité de votre prospection.

L'alignement de vos équipes de vente et de marketing est essentiel pour une campagne de
prospection réussie. En travaillant ensemble vers des objectifs communs, vos équipes peuvent
maximiser votre impact. En�n, intégrer les technologies de vente avec votre CRM et utiliser des
outils pour automatiser les tâches répétitives permet d'améliorer l'ef�cacité de votre
prospection.

Conclusion

La réussite d'une campagne de prospection en outbound marketing repose sur une stratégie
bien dé�nie, l'utilisation d'outils appropriés et une collaboration étroite entre les équipes de
vente et de marketing. En suivant ces conseils et en adaptant continuellement votre approche,
vous pouvez générer des leads de haute qualité et propulser la croissance de votre entreprise.

🌟 Prêt à transformer votre stratégie de prospection ? Mettez en œuvre ces conseils dès

aujourd'hui pour maximiser vos résultats! 🌟



Louer ou acheter une

base emailing : quelle

est la meilleure option

pour votre prospection

commerciale ?

La prospection par email est un levier de croissance essentiel pour de

nombreuses entreprises, en particulier dans le secteur B2B. Cependant,

le choix entre louer ou acheter un �chier de contacts peut être complexe

et dépend de plusieurs facteurs, dont le budget, la stratégie à long terme

et les exigences de conformité (notamment celles liées à la RGPD). Dans

cet article, nous explorons les avantages et les inconvénients de chaque

option a�n de vous aider à faire le meilleur choix pour optimiser vos

campagnes d’acquisition par email 📧.



Comprendre le système

Qu’est-ce qu’une base de contacts ?
Une base de contacts regroupe des informations sur des prospects ou des clients potentiels,
incluant généralement des adresses email, des noms, ainsi que d'autres données importantes
(secteur d’activité, localisation, etc.). Elle permet aux entreprises d’envoyer des messages ciblés
pour promouvoir leurs produits ou services, �déliser leur audience ou convertir des prospects
en clients �.

Pourquoi un �chier de contacts de qualité est-il essentiel ? ⭐
Un �chier de contacts qualitatif garantit des taux d'ouverture et de clics plus élevés, permettant
d'atteindre des clients potentiels réellement intéressés. En résumé, une base de données �able
est décisive pour maximiser les résultats de votre prospection par email.

La RGPD : quel impact sur la collecte de contacts ? 🛡 

Le règlement général sur la protection des données (RGPD) impose des règles strictes
concernant la collecte et le traitement des informations personnelles. Les entreprises doivent
s’assurer d’obtenir le consentement explicite des contacts et de maintenir la con�dentialité de
leurs données. Le non-respect de ces exigences peut entraîner des sanctions importantes.

Pourquoi louer un �chier de contacts ?

Les avantages de la location de base de données 📅
1. Flexibilité pour des campagnes temporaires : La location est idéale pour des opérations

marketing limitées dans le temps, comme un lancement de produit ou une campagne
événementielle.

2. Accès à des données constamment actualisées : Les fournisseurs professionnels mettent
fréquemment à jour leurs bases, garantissant ainsi des listes de contacts valides et
pertinentes.

3. Facilité de conformité RGPD : Les prestataires de �chiers locatifs assurent généralement
que les contacts sont opt-in, facilitant ainsi la conformité aux réglementations de protection
des données.

Quand opter pour la location de contacts ? 🔄
Louer une liste de contacts est judicieux dans des situations spéci�ques, notamment :

Pour tester un nouveau marché : Explorer un secteur inconnu sans investissement
permanent permet de limiter les risques.
Lors de campagnes ponctuelles : Parfait pour des événements uniques ou des promotions
temporaires.



Les limites de la location 🚫
1. Restrictions sur la segmentation : Contrairement à une base de données achetée, vous

n’avez pas de contrôle complet sur la segmentation ou la personnalisation.
2. Coût récurrent : À chaque nouvelle campagne, vous devrez renouveler la location, ce qui

peut s’avérer coûteux à long terme

Exemple de coût pour la location de base de données 💸

Pourquoi acheter une liste de contacts ?

Les avantages de l’achat de base de données 🔒
1. Contrôle total sur les informations: En achetant un �chier de contacts, vous devenez

propriétaire des données, ce qui permet d’effectuer des enrichissements et de segmenter
vos campagnes de manière ciblée.

2. Personnalisation avancée: Vous pouvez appliquer des critères de personnalisation adaptés
pour une prospection plus performante.

3. Stratégie de nurturing: Dans une optique de relation à long terme, une base achetée
facilite le suivi et les relances des prospects.

Quand choisir l’achat d’un �chier de contacts ? 🛠 

L’achat est conseillé pour des entreprises ayant une approche de prospection continue, telles
que :

Celles qui font de la prospection régulière: Pour des campagnes récurrentes, l’achat est
rentable sur le long terme.
Celles qui adoptent des stratégies de nurturing: Idéal pour suivre les contacts dans la
durée et instaurer une relation de con�ance avec eux.

...



Les inconvénients de l’achat ⚠ 

1. Risque de données obsolètes: Contrairement à la location, les informations peuvent
rapidement devenir inexactes ou dépassées.

2. Coût initial élevé: L’achat est un investissement conséquent, nécessitant une évaluation
préalable du retour sur investissement escompté.

Exemple de coût pour l’achat de �chier de contacts 🏷 

Comparaison : louer vs acheter une liste
de contacts
Pour faciliter la prise de décision, voici un tableau comparatif des avantages et des
inconvénients de chaque option :

...

...



Cas pratiques : comment choisir selon
votre stratégie de prospection ?

Scénario 1 : Entreprise B2B testant un nouveau marché �
Pour une société B2B entrant sur un marché inconnu, la location de base de données s’avère
plus stratégique. Cela permet de limiter les coûts et de tester l’intérêt du marché sans s’engager
dans un achat.

Scénario 2 : Entreprise avec des campagnes régulières 📆
Une entreprise qui réalise des campagnes fréquentes dans un marché bien établi aurait tout
intérêt à acheter une base. Cela diminue les coûts à long terme et permet une personnalisation
plus poussée.

Scénario 3 : Entreprise lançant un événement ponctuel 🎉
Pour une opération unique, comme un événement ou une foire, la location est optimale. Elle
permet d’accéder rapidement à un public ciblé sans investissement lourd.

Conseils pour maximiser l’ef�cacité de
votre liste de contacts

1. Optimiser la segmentation� : Créez des segments en fonction de critères
démographiques et comportementaux pour améliorer la pertinence de vos messages.

2. Personnaliser les campagnes📝 : Utilisez le prénom, les habitudes d’achat ou le secteur
d’activité des contacts pour rendre vos emails plus attractifs.

3. Suivre les performances📊 : Analysez régulièrement les taux d’ouverture, de clic et de
conversion a�n de réajuster votre stratégie selon les retours.

Pratiques recommandées pour augmenter l’engagement 🌱
Varier le contenu: Alternez entre contenus promotionnels, informatifs et éducatifs pour
susciter l’intérêt.
Optimiser le timing⏰ : Testez différents jours et heures d’envoi pour repérer les moments
où votre audience est la plus réceptive.



Conformité RGPD : points clés à respecter

Les règles essentielles du RGPD pour les listes de contacts 🔍

1. Consentement explicite✔  : En B2C, véri�ez que vos contacts ont donné leur accord pour
recevoir vos emails.

2. Transparence� : Informez clairement sur l’utilisation des données et offrez la possibilité de
se désinscrire facilement.

3. Sécurisation des informations🔐 : Protégez vos bases contre les violations ou piratages.

Bonnes pratiques pour assurer la conformité 🛠 

Mettre en place un double opt-in: Cela garantit que les utilisateurs con�rment leur
inscription.

Mise à jour régulière des contacts: Supprimez les contacts inactifs ou qui n’ont pas donné
leur consentement.

Conclusion

En somme, le choix entre louer ou acheter une base de données repose sur vos objectifs, la
fréquence de vos campagnes et vos capacités de gestion des données. Pour des campagnes
ponctuelles, la location est plus économique et simpli�e la conformité avec la RGPD. En
revanche, pour une stratégie de prospection continue, l’achat offre une meilleure maîtrise des
informations et une personnalisation plus poussée.

L’essentiel est d’adopter une approche respectueuse des réglementations, bien segmentée, et
en phase avec vos objectifs commerciaux 🎯.



3 raisons pour vous
convaincre de ne pas

baser toutes vos
actions de génération
de leads sur l'inbound

marketing

Générer des leads  automatiquement et sans effort, c’est le Graal de

l’inbound marketing. Dans un monde idéal, des prospects quali�és, c’est-

à-dire des internautes en phase de recherche avant achat, découvrent

vos contenus, puis avancent tout seuls dans votre tunnel de vente pour

se transformer en client après quelques emails envoyés par un

autorépondeur… 



La génération de leads via l’inbound
marketing est longue à se mettre en place

Évidemment, cela fonctionne quand la stratégie de content marketing est bien menée. Mais, la
mise en place est longue, fastidieuse et coûte énormément de temps, donc en argent. Créer du
contenu éducatif qui attire des prospects quali�és en répondant à leurs enjeux et à leurs
problématiques, c’est long. C’est indiscutable, il faut le faire. Ne serait-ce que parce que cela va
également servir à �déliser vos clients existants.

Mais une entreprise ne peut pas attendre que la rédaction d’une vingtaine d’articles et d’un livre
blanc soit achevée, et que tout ce contenu soit référencé par les moteurs de recherche avant de
pouvoir générer des revenus. Le référencement de vos contenus dans les moteurs de recherche
va prendre du temps et le résultat n’est pas garanti. Il est impossible de prévoir combien de leads
par mois va générer une stratégie inbound marketing. Alors qu’avec un emailing sur un �chier de
prospection bien ciblé, on peut le savoir, pour peu que l’on ait réitéré ce type d’opération quelques
semaines de suite. 

Vous ne pouvez pas dépendre à 100 % d’un
système que vous ne maitrisez pas
entièrement

Votre machine à leads est prête, vous avez passé du temps à produire des articles de qualité,
éventuellement investi dans le référencement pour positionner vos contenus dans les moteurs
de recherche. Vous commencez même à recevoir des contacts intéressants. Mais votre système
dépend complètement du bon vouloir de Google qui détient plus de 90% des parts de marché.

Il suf�t d’un changement d’algorithme chez eux ou de quelques concurrents meilleurs en
référencement pour changer la donne et mettre à mal tout votre fonctionnement commercial.
Cette situation est intenable pour une entreprise. Un dirigeant se doit de limiter les risques, en
évitant de dépendre entièrement d’un moteur de recherche dont il ne maîtrise pas le
fonctionnement ni les décisions.

Attirer des prospects quali�és vers ses contenus grâce aux moteurs de recherche et les
transformer en leads, c’est bien, mais cela ne suf�t pas pour bâtir une stratégie commerciale
solide. C’est plus à considérer comme un bonus.



Vos commerciaux doivent être alimentés
régulièrement

Vos commerciaux travaillent à plein temps et ont besoin de contacts pour rester productifs. Il y a
deux sortes de contacts : les contacts entrants, et les contacts que l’on va chercher. Il est possible
d’ajuster le volume de ses actions en outbound marketing pour générer un nombre de leads
suf�sants a�n d’alimenter votre équipe.

En inbound marketing, par dé�nition, c’est l’internaute qui fait la démarche de vous trouver.
Même avec une stratégie de contenu ef�cace, il est inévitable d’avoir des périodes de creux. Ces
périodes sont pénibles pour les commerciaux. En plus de la démotivation qu’elles génèrent, de
longues périodes d’inactivités sont néfastes pour une équipe commerciale. Il peut être très
dif�cile pour eux de se remettre au travail.

L’outbound marketing en complément de
l’inbound marketing

Générer ses propres leads grâce à l’inbound marketing n’est pas une alternative à l’outbound
marketing. C’est un complément qui vient l’enrichir.

Louer un �chier de prospection B2B pour envoyer un emailing de vente fonctionne pour
certaines activités pour lesquelles le produit ou le service est simple et de consommation
courante. Dans ce cas de �gure, le prix est souvent le principal argument de vente et le marketing
direct reste une valeur sûre, même si les taux de conversion se sont érodés ces dernières années.

Pour les activités plus complexes, avec un parcours d’achat plus long, ce n’est pas la meilleure
option. Mais, dans ce cas, envoyer un emailing à la bonne cible, avec un contenu à forte valeur
ajoutée (par exemple, un livre blanc) est une pratique payante. Les professionnels intéressés
constitueront de nouveaux contacts pour vos commerciaux ou pour vos opérations de nurturing.
Et, vous ne dépendrez pas de Google pour alimenter votre machine à générer des leads.

Avec quelques précautions lors de la sélection du fournisseur, acheter une base de données pour
un emailing B2B permet de générer un �ux de prospects régulier pour alimenter votre CRM.

Pour conclure, il faut multiplier les canaux de prospection. Contenus, référencement, emailing,
publicité, salons, réseaux professionnels. Les contenus produits pour l’inbound marketing
permettront de vous positionner en tant qu’expert et viendront apporter de la valeur ajoutée
dans vos opérations d’email marketing d’acquisition de prospects. Envoyer un contenu pertinent
et utile à la cible adéquate, c’est rentable.



L’importance de la
valeur ajoutée dans

l’emailing de
prospection B2B

Dans le monde ultra-connecté d’aujourd’hui, l’emailing de prospection en

B2B reste une méthode de marketing numérique extrêmement ef�cace

et populaire. Parce qu’il offre une approche directe et personnalisable

pour atteindre vos prospects et clients, tout en conservant un excellent

retour sur investissement. Cependant, avec des boîtes de réception plus

encombrées que jamais, comment se démarquer et captiver l’attention

de vos destinataires ? 🤔

La réponse réside dans une stratégie souvent négligée mais

incroyablement ef�cace : apporter de la valeur ajoutée dans vos

contenus email plutôt que de se concentrer uniquement sur les

messages promotionnels. Et non, il ne s’agit pas simplement d’incorporer

un joli graphique ou une infographie accrocheuse dans votre email. Il

s’agit de fournir à vos destinataires du contenu utile, pertinent et

engageant qui va au-delà de la simple promotion de vos produits ou

services.

Cet article se propose d’explorer en profondeur cette approche. Nous

allons vous aider à comprendre ce qu’est la valeur ajoutée, pourquoi elle

est essentielle pour vos emails de prospection B2B, et comment vous

pouvez intégrer ef�cacement cette valeur dans vos contenus. Nous

explorerons également comment mesurer l’impact de vos efforts, avec

des exemples concrets et des études de cas pour illustrer nos points.



Comprendre la Prospection B2B et
l’Importance de la Valeur Ajoutée 🎯

La prospection B2B est le processus par lequel vous identi�ez et contactez des prospects
potentiels pour vos produits ou services. L’emailing de prospection B2B, quant à lui, est une
stratégie spéci�que qui consiste à utiliser les emails pour atteindre ces prospects. Il peut s’agir de
messages individuels personnalisés ou de campagnes d’emailing automatisées, tous visant à
engager votre audience et à la guider à travers votre entonnoir de vente.

Mais avec l’augmentation constante du volume d’emails reçus chaque jour, comment vous
assurez-vous que vos messages soient ouverts et lus, et non directement mis à la corbeille ? C’est
là qu’intervient la «valeur ajoutée».

La valeur ajoutée dans l’emailing B2B ne se limite pas à offrir des remises ou des promotions. Elle
réside plutôt dans la fourniture d’informations pertinentes et utiles qui peuvent aider vos
prospects dans leur processus de décision d’achat. En proposant du contenu de valeur, vous créez
un lien de con�ance avec votre audience, qui sera alors plus susceptible d’ouvrir vos emails futurs
et d’interagir avec votre entreprise.

Prenons l’exemple de Slack, l’outil populaire de communication d’entreprise. Au lieu de se
contenter d’envoyer des emails promotionnels sur leurs nouvelles fonctionnalités ou mises à jour,
ils offrent également régulièrement des ressources précieuses à leurs utilisateurs, comme des
conseils pour améliorer la productivité des équipes, des webinaires éducatifs, ou des études de
cas inspirantes. Résultat ? Leurs emails sont non seulement attendus, mais également largement
ouverts et lus par leur audience B2B.

En �n de compte, l’apport de valeur ajoutée dans vos emails de prospection B2B est une
approche gagnant-gagnant. Vos prospects reçoivent des informations précieuses qui leur sont
réellement utiles, et votre entreprise se démarque, engage son audience et construit des
relations plus fortes et plus durables.



Les Différents Types de Contenus à Valeur
Ajoutée pour l’Emailing B2B ✍ 

Contenus éducatifs 🎓
Le contenu éducatif est un excellent moyen de partager vos connaissances et d’aider vos
prospects à résoudre un problème ou à apprendre quelque chose de nouveau. Il peut s’agir de
blogs, d’ebooks, de webinaires, de tutoriels vidéo, de guides pratiques, etc. Exemple : une
entreprise de logiciels de comptabilité peut envoyer à ses prospects B2B des guides pratiques sur
la manière de gérer ef�cacement leurs �nances ou des webinaires sur l’utilisation optimale du
logiciel pour gagner du temps et améliorer l’ef�cacité .

Études de cas 📚
Les études de cas sont une autre forme de contenu à valeur ajoutée. Elles présentent comment
d’autres entreprises ont béné�cié de vos produits ou services, offrant une preuve concrète de
leur ef�cacité. Exemple : une entreprise de marketing digital pourrait partager une étude de cas
détaillant comment elle a aidé une autre entreprise à doubler son tra�c web en quelques mois.

Nouvelles et tendances du secteur 📰
En fournissant à vos prospects des informations actualisées sur les nouvelles et les tendances de
votre secteur, vous leur montrez que vous êtes à jour et que vous vous souciez de leur succès.
Exemple : une entreprise de cybersécurité pourrait partager les dernières nouvelles sur les
menaces de sécurité et donner des conseils sur comment les entreprises peuvent se protéger.

Contenu exclusif ou VIP 🎁
Proposer du contenu exclusif peut susciter l’engagement et l’intérêt de vos prospects. Cela peut
être des invitations à des événements privés, l’accès à des ressources premium, ou des offres
spéciales. Exemple : une entreprise de formation professionnelle pourrait offrir un accès exclusif
à une vidéo de formation avancée pour les personnes qui s’inscrivent à leur newsletter.

Feedbacks et enquêtes 📝
Demander l’avis de vos prospects et clients non seulement vous donne des informations
précieuses pour améliorer votre entreprise, mais montre aussi à vos prospects que vous
appréciez leur opinion. Exemple : une entreprise de SaaS pourrait envoyer une enquête
demandant à ses prospects quels sont les dé�s les plus importants auxquels ils sont confrontés
dans leur travail.

En �n de compte, l’objectif de ces contenus à valeur ajoutée est de fournir quelque chose d’utile
et de pertinent à vos prospects, en allant au-delà de la simple promotion de vos produits ou
services. En faisant cela, vous augmentez la probabilité que vos emails soient ouverts, lus et
appréciés par votre audience B2B.



Comment Intégrer la Valeur Ajoutée dans
vos Emails de Prospection B2B 🚀

Maintenant que vous savez quels types de contenus peuvent apporter de la valeur ajoutée,
voyons comment les intégrer dans vos emails de prospection B2B pour maximiser leur impact.

Personnalisez vos emails 📧
Il est essentiel d’adapter votre contenu à votre audience. La personnalisation va au-delà de
l’utilisation du nom du destinataire dans l’objet de l’email. Elle implique de comprendre les
besoins et les intérêts de vos prospects et de leur envoyer des contenus pertinents.

Exemple : Si vous vendez une solution de gestion de projet, vous pouvez segmenter votre liste
en fonction du rôle des prospects (chefs de projet, responsables RH, dirigeants, etc.) et leur
envoyer des contenus éducatifs pertinents pour leur rôle.

Choisissez le bon moment ⏰
Le timing est un facteur clé pour maximiser l’impact de votre email. Utilisez les données
d’engagement de votre liste de diffusion pour comprendre quand vos prospects sont le plus
susceptibles d’ouvrir et de lire vos emails.

Utilisez des titres accrocheurs 🎣
Pour que vos prospects ouvrent votre email, vous devez capter leur attention avec un titre
accrocheur. Assurez-vous que le titre résume bien le contenu de l’email et qu’il indique
clairement la valeur que le prospect obtiendra en ouvrant l’email.

Structurez votre contenu pour une lecture facile 📚
Rendez vos contenus faciles à lire en utilisant des sous-titres, des listes à puces, des images, des
infographies, etc. N’oubliez pas d’inclure des appels à l’action clairs pour guider vos prospects
vers l’étape suivante.

Testez et optimisez 📈
En�n, n’oubliez pas que l’optimisation est un processus continu. Testez différents types de
contenu, titres, formats, heures d’envoi, etc., et utilisez les données pour améliorer
constamment vos emails de prospection B2B.

En intégrant ces pratiques dans votre stratégie d’emailing de prospection B2B, vous pouvez non
seulement augmenter vos taux d’ouverture et de clics, mais aussi bâtir des relations plus fortes
avec vos prospects et les guider plus ef�cacement à travers votre entonnoir de vente.



Mesurer l’Impact de la Valeur Ajoutée sur
vos Campagnes d’Emailing B2B 📈
Il est crucial d’évaluer l’ef�cacité de vos emails de prospection B2B et de mesurer l’impact de la
valeur ajoutée que vous avez intégrée. Voici comment vous pouvez le faire :

Taux d’ouverture et de clics 🖱 

Les taux d’ouverture et de clics sont des indicateurs de base pour évaluer l’engagement de vos
prospects avec vos emails. Une augmentation de ces taux peut indiquer que vos contenus à
valeur ajoutée est pertinent et engageant pour vos prospects.

Taux de conversion 💰
Le taux de conversion, qui mesure le pourcentage de prospects qui ont effectué l’action
souhaitée (comme remplir un formulaire, s’inscrire à un webinaire, acheter un produit, etc.)
après avoir reçu votre email, est un indicateur clé de l’ef�cacité de votre email de prospection.

Taux de désabonnement 🚫
Si votre taux de désabonnement augmente après l’envoi d’un email de prospection, cela peut
indiquer que votre contenu n’apporte pas la valeur ajoutée attendue par vos prospects.

Retour sur investissement (ROI) 💹
Le retour sur investissement mesure le béné�ce que vous obtenez de vos campagnes
d’emailing par rapport au coût de leur mise en œuvre. Si vous constatez une augmentation du
ROI après l’intégration de contenu à valeur ajoutée, cela signi�e que votre stratégie est ef�cace.

Feedback des prospects 📝
N’oubliez pas de demander des retours à vos prospects. Leur feedback peut vous aider à
comprendre ce qu’ils trouvent précieux dans vos emails et à améliorer vos futures campagnes.

Mesurer l’impact de la valeur ajoutée sur vos campagnes d’emailing B2B vous aidera à af�ner
votre stratégie, à mieux comprendre vos prospects et à améliorer vos résultats à long terme.
Rappelez-vous, l’objectif n’est pas seulement d’augmenter les taux d’ouverture et de clics, mais
de construire des relations solides avec vos prospects et de les aider à voir la valeur de votre
entreprise.



Études de Cas : Succès de l’Apport de
Valeur Ajoutée en Emailing de Prospection
B2B 🏆

Pour mieux illustrer l’impact de la valeur ajoutée en emailing B2B, voici quelques études de cas
qui mettent en lumière des stratégies ef�caces.

Étude de cas #1 : HubSpot �
HubSpot est un leader dans le domaine des logiciels de marketing. Ils utilisent l’emailing B2B
non seulement pour promouvoir leurs produits, mais aussi pour partager des informations
précieuses et pertinentes avec leur public cible. HubSpot a récemment envoyé un email à ses
clients B2B offrant un accès gratuit à leur cours de certi�cation Inbound Marketing. Cela a non
seulement apporté  une valeur ajoutée substantielle aux destinataires, mais a également
positionné HubSpot comme une ressource d’éducation et de développement professionnel.

Étude de cas #2 : Slack 🔄
Slack est un outil de communication d’équipe populaire. Ils ont réussi à intégrer la valeur
ajoutée dans leurs emails de prospection en partageant des cas d’utilisation spéci�ques et des
conseils d’optimisation. Dans un de leurs emails, Slack a partagé une série de «trucs et astuces»
pour aider les utilisateurs à optimiser  utiliser leur outil. Cela a non seulement permis d’éduquer
leurs clients, mais aussi de mettre en valeur les différentes fonctionnalités de leur produit.

Étude de cas #3 : Le Slip Français 🇫🇷

Le Slip Français, bien que principalement B2C, a également une approche B2B en collaborant
avec d’autres entreprises pour des collections spéciales. Ils ont créé une campagne d’emailing
réussie en offrant des histoires uniques et engageantes autour de leurs produits. Pour leur
collaboration avec l’entreprise B2B «Café Joyeux», Le Slip Français a envoyé un email
présentant l’histoire derrière cette collaboration, mettant en avant les valeurs partagées par les
deux marques. Ce storytelling a ajouté une valeur signi�cative à leur proposition, créant un lien
émotionnel avec leurs clients.

Ces études de cas démontrent l’ef�cacité de l’apport de valeur ajoutée dans l’emailing de
prospection B2B. Non seulement elles améliorent l’engagement et la conversion, mais elles
contribuent également à construire des relations durables avec les clients et à positionner votre
marque comme une ressource �able et précieuse dans votre domaine.



Pour conclure

L’emailing B2B est un outil puissant de prospection, mais son ef�cacité ne réside pas
uniquement dans le fait de pousser des messages promotionnels. C’est l’apport de valeur
ajoutée qui fait toute la différence, transformant un simple email en une véritable ressource
pour vos prospects. En fournissant du contenu pertinent et utile, vous pouvez non seulement
augmenter l’engagement et la conversion, mais aussi construire des relations solides et
durables avec vos clients.

Il est essentiel de comprendre vos clients, de personnaliser votre contenu en fonction de leurs
besoins, et de mesurer l’ef�cacité de vos efforts pour continuer à améliorer votre stratégie. Les
études de cas de HubSpot, Slack et Dropbox sont d’excellents exemples de la manière dont la
valeur ajoutée peut être intégrée dans l’emailing B2B.

Alors, la prochaine fois que vous rédigerez un email de prospection B2B, pensez à ce que vous
pouvez offrir à vos prospects qui va au-delà d’un simple message promotionnel. Que pouvez-
vous leur donner qui enrichira leurs connaissances, leur facilitera la vie ou les aidera à résoudre
leurs problèmes? C’est cette valeur ajoutée qui fera de votre emailing de prospection B2B une
réussite. 🏆

Alors, êtes-vous prêt à apporter plus de valeur à vos prospects B2B grâce à vos emails de
prospection ? Si oui, alors commencez dès aujourd’hui et voyez la différence que cela peut faire.
Bonne chance ! 🚀



Un projet?

Vous souhaitez 

concevoir et gérer facilement des campagnes email-marketing ef�caces ?
améliorer les performances de vos actions email-marketing
existantes ?
intégrer l’emailing dans votre stratégie de détection de leads B-to-B ?
utiliser un outil permettant à l’ensemble de votre équipe de
collaborer sur la mise en place de vos campagnes ?

Contactez notre responsable commercial

Géraldine Seyer
Ediware 

Tel.: 01 75 43 77 08

46B avenue du Maine - 75015 - PARIS
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