Maximiser la rentabilité et le taux de conversion de vos
fichiers de prospection B2B

Fiabilisation et nettoyage des données

* Vérifiez systématiquement les enregistrements MX des domaines pour valider la capacité de
réception des emails.

* Ne tentez jamais d'inventer des adresses email non vérifiées ; visez un taux de couverture
réaliste de 60 a 70%.

* Nettoyez votre base de données trimestriellement pour contrer I'obsolescence annuelle de 25 a
30% des données.

» Gardez a I'esprit que 45% des prospects ne convertissent que si les données sont fiables et a
jour.

Structuration et centralisation CRM

* Centralisez toutes vos données dans un CRM pour éviter que vos commerciaux ne perdent
25% de leur temps a chercher des informations manquantes.

* Organisez votre fichier selon trois couches essentielles : données firmographiques, données
contact et signaux d'achat.

» Procédez a une validation téléphonique préalable des fonctions clés, car 40% des intitulés sur
LinkedIn ne correspondent pas au vrai décideur en PME.

Segmentation et stratégie de ciblage

* Privilégiez une prospection par saturation intelligente d'une niche exhaustive pour viser un taux
de conversion de 7,25% contre 1-2% en ciblage large.

* Intégrez les signaux d'achat (recrutement, levée de fonds, changement de direction) pour
atteindre 10 a 15% de taux de réponse.

» Segmentez votre fichier pour permettre une personnalisation poussée, capable de générer 2 a
3 fois plus de réponses qu'un message générique.

Conformité et maintenance continue

* Appliquez les régles RGPD en utilisant l'intérét Iégitime pour contacter des emails
professionnels nominatifs sans consentement explicite.

» Mettez a jour votre fichier mensuellement ou trimestriellement pour éviter la perte de 2% de
valeur par mois.

* Activez systématiquement les filtres de signaux business, une pratique utilisée par seulement
18% des utilisateurs mais qui multiplie les taux de réponse par 3 a 5.



