
Où en est-on avec les webinars
comme outil d'information ?

Conso Média 2024

L'utilisation croissante des webinaires en tant qu'outil
d'information soulève des interrogations sur leur efficacité et leur
impact. De nos jours, les acheteurs sont de plus en plus enclins à
s'engager après avoir visionné des webinaires, reconnaissant ainsi
la valeur ajoutée de ces présentations interactives. Face à cette
tendance, il devient essentiel d'explorer les motivations des
acheteurs et les facteurs qui les incitent à participer à ces
événements virtuels. Dans cette nouvelle infographie TechTarget,
issue des résultats de nôtre étude consommation média annuelle,
découvrez comment les entreprises peuvent optimiser l'utilisation
des webinaires comme outil d'information et d'engagement pour
répondre aux attentes changeantes des acheteurs dans un monde
numérique en constante évolution? 

Les acheteurs sont plus enclins à s'engager après avoir
visionné votre webinaire
Quel choix êtes-vous le plus susceptible de faire après avoir regardé un
webinaire/vidéo efficace d'un fournisseur de technologie ?  (Choisissez
toutes les réponses qui s'appliquent)

Webinaires : Ce qui motive les acheteurs
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Pour plus d’informations sur l’enquête conso média 2024 ou pour découvrir comment
TechTarget peut vous a ider à développer votre contenu et votre audience, contactez un
expert dès aujourd'hui.

Regarder ou télécharger des contenus
supplémentaires

Visitez leur site web

Lire leurs livres blancs ou études de cas

Accepter un appel de leur commercial

Les présélectionner en vue d'un achat

Aucune de ces réponses

Après avoir visionné votre
contenu, ils sont susceptibles

d’effectuer en moyenne

Des intervenants
indépendants de haute

qualité

Parmi les éléments suivants, lesquels vous inciteraient à participer à un
webinaire/événement virtuel ? (Choisissez toutes les
réponses qui s'appliquent)

Facilité d'accès (peut
être visionné en direct 

ou à la demande)

Capacité à s'autoformer

Un contenu que je ne
peux trouver nulle part

ailleurs 

Créer un réseau avec
mes pairs

Crédibilité de 
l'intervenant

Qualité de la
production (utile,visuels...

Crédibilité du fournisseur
qui héberge le contenu

Inclusion d'études crédibles
menées par des tiers

Titre et description

Expérience de l'hébergement
et de la production de contenu

par une entreprise

S'entretenir avec les
vendeurs

Contact préalable avec les
intervenants, les experts ou les

rédacteurs

Les acheteurs veulent des formations ou démonstrations
de produits sur support vidéo
Quel type de contenu voulez-vous en format vidéo ? 

Les vidéos ont 53 fois plus de
chances d'être classées sur la
première page des résultats de
recherche Google que les contenus
textuels. 

Le contenu vidéo contribue à générer
des revenus en augmentant la
notoriété de la marque, en renforçant
la confiance et la crédibilité et en
fournissant une plateforme pour
présenter les produits et les services
d'une manière visuellement
attrayante, ce qui, en fin de compte,
peut conduire à un plus grand nombre
de clients potentiels et de
conversions

Formations/démos sur
les produits

Études de cas sur les
solutions

Questions et réponses
d'experts

Recherche et données
originales

Explications animées

Tables rondes

Discussions informelles


