Account-Based
Marketing

Comment attirer les Comptes Stratégiques ?
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Si vous voulez me convaincre, vous devez
penser ce que je pense, ressentir ce que je

ressens et me parler avec mes mots.

Cicéron

L'Account-Based Marketing est une stratégie destinée aux
entreprises B2B. Elle cible les Comptes les plus Stratégiques plutot
que de s'épuiser a vouloir vendre des produits et services a tout le
monde.

L'Account-Based Marketing selon nos 4 étapes

Notre méthode, fondée sur 4 étapes, vous permet de préparer des
campagnes treés ciblées et hyper-personnalisées générant des ventes plus
rapidement.

1.La Sélection des Comptes Stratégiques

Nous vous accompagnons dans l'identification, la
sélection et la qualification des Comptes Stratégiques
(CS) et/ ou Clusters de CS.
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Nous approfondissons l'analyse : ((( (m
« I.C.P. (Ideal Company Profil). M
e Personas par I.C.P. — g
e Extraction de la Data. ((( (/m
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2. La Création de Campagnes Hyper-Personnalisées
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Nous concevons des campagnes hyper-personnalisées (‘) (.)
par CS qui incluent la planification, la production et
I'envoi de contenus digitaux et/ou physiques.

Nous adressons les bons contacts avec des arguments

rationnels et émotionnels.
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H Une campagne ABM réussie repose sur I'hyper-personnalisation de

stupio  1'offre.
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3. L'Engagement des Comptes Stratégiques

Tout au long de la mise en oeuvre de la campagne ABM, nous engageons et
développons une relation & moyen terme avec les Comptes Stratégiques ou
Clusters de C.S. sélectionnés.
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4. La Mesure et I'Optimisation des K.P.l.

"Ce qui ne peut pas étre mesuré, ne peut pas
étre amélioré. "

Nous mesurons et optimisons la performance en
pilotant judicieusement les K.P.l. préalablement KiE 1Y
sélectionnés. ﬁ:g"g'ﬁi‘olmw
Ces KPI portent sur les 3R : - vl
e Reputation
» Relationships
» Revenus

Facteurs Clés de Succes d'une campagne ABM

La réussite d'une campagne ABM passe par trois Identifier les
criteres importants : .C.P.

o L'appropriation de la démarche par le Dirigeant
. . . e Engager les I.C.P. avec
de I'entreprise ou de l'institution, des campagnes
o La mise en place d'un Comité ABM au sein de hyper-personnalisées
I'entreprise composé des Sales et du Marketing,
 Le suivi et I'évaluation réguliere des résultats de Construire des relations durables

la Campagne. avec les I.C.P. qui ouvrent de
nouvelles opportunités business

L'appropriation et le pilotage d'une Campagne ABM par le Dirigeant

stupio  d'une Entreprise ou d'une Institution est un facteur clé de succes.
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NOTRE DEMARCHE : L'E.T.H.0.S

LAPPROCHE ETHOS

Gabriel S2apirg

Laurent Olfiviar

Etonnement Trace Humain On Going Solidarité
Humour Tracking Personnalisation Dutbound Alignement
Sourire Cookioes Contenu IP Targeting Sales
Emation Raepaorting Commarcial Linkedin & Marketing
New data
L'Ethos fait partie des trois piliers fondamentaux de la rhétorique d’Aristote. Il illustre la

crédibilité que I'orateur inspire a son auditoire. L’orateur, par sa personnalité attachante, digne
de respect gagne la confiance de son public en le rassurant par sa connaissance du sujet
traité et par son autorité Iégitime.

NOS EXPERTISES
. Stratégies de Marque

Positionnement, plateforme de marque, charte éditoriale, charte graphique

Stratégies d'Inbound Marketing 360°

Analyse des Personas, Stratégie digitale, Stratégie de contenu

Site web, e-commerce, application, SEO/SEA, maintenance, emailing, marketing automation, IA, social media
‘ Stratégies d'Account-Based Marketing

Sélection des Comptes, Extraction de la Data, Analyse des stratégies clients,

Création de campagnes hyper-personnalisées

Notre accompagnement selon une démarche de
co-création accélere la réussite de vos campagnes
ABM.
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