
Quel contenu proposer à chaque
utilisateur ?  

Étude Consommation Médias 2022

Menée depuis 15 ans, l'étude sur la consommation des médias de TechTarget donne des 
indications précieuses sur les solutions de recherche des acheteurs de technologies pour 
leurs achats en fonction des dernières tendances du marché. Découvrez les résultats de 
plus de 500 professionnels de la région EMEA. Cette année, une toute nouvelle rubrique :
" La perception des spécialistes du marketing et réalité des acheteurs ".

Dans cette infographie, nous partageons des informations sur les préférences des 
acheteurs en matière de contenu en fonction de leur phase d'achat et fournissons 
des informations sur la façon d'atteindre et d'engager votre public sur di�érents 
canaux numériques.
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+59% de croissance  sur un 
an sur l’étape décisive

Les contenus indépendants 
pèsent de plus en plus haut en France  

100%
des ITDM  fréquentent les sites 
fournisseurs au moment d’évaluer 
l’intérêt d’un projet d’investissement

 

Quelle information pour éclairer la décision ?
En considérant chaque étape, à quelle hauteur vous appuyez-vous sur les sources d'information suivantes 
en vue d'un achat potentiel ? (early stage, mid stage, late stage)

61% 63% 31%

64% 54% 25%

41% 50% 28%

34% 49% 28%

30% 46% 17%

40% 23% 12%

85% 37% 15%

Technology vendor websites

Search engines like Google to find good content

Analyst sites (Gartner, Forrester)

Face-to-face technology events

Solution review websites (G2Crowd)

Social platforms (LinkedIn, Facebook)

Independent content websites (TechTarget, 
Computerworld, ZDNet, Tech Republic)

Early Stage Mid Stage Late Stage

Quel impact pour les bannières très contextualisées ?

Les acheteurs IT qui voient votre publicité sont...

Les ITDM sont plus enclins à s’engager avec VOUS après avoir croisé une publicité contextuelle
ET un contenu vous concernant

Le contenu est roi
Je suis plus enclin à répondre à l'appel d'un fournisseur de technologie si j'ai 
déjà consulté plusieurs éléments de son contenu en ligne pour me familiariser 
avec son approche.

 

Quelle action êtes-vous plus enclin
à réaliser après avoir croisé une 
publicité et un contenu sur une 
marque particulière ?
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29%
plus sûrs de 
vos solutions�

84%
plus susceptibles
de s'engager avec 
vous

32%
plus susceptibles
de vous considérer

72%

41%

19%

18%

18%

11%

59%

Visit their website

Read their whitepapers or case studies

Accept a call from their sales rep

Shortlist them for a purchase

Go to one of their in-person events

None of the above

Attend their webinars or virtual events
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89%

Se frayer un chemin dans la nébuleuse informationnelle
Avec quelles formules vous sentez vous le plus en phase ?  (choix multiple autorisé)

69%

45%

39%

39%

57%

I received too much email from 
technology vendors

Too much of the outreach I recieve is 
not relevant to my needs

Too many technology vendors are chasing 
me for my business

I receive too much social outreach on 
platforms like LinkedIn from technology 
vendors

I receive too many phone calls from 
technology vendors
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L’email : clé de l’engagement
Si un fournisseur cherche à vous contacter pour vous présenter une solution, quelle voie 
priviligiez-vous particulièrement ? (Une seule réponse)

Les pratiques des marketers en France :

71% 20% 4% 4%

1%

1%

Email Message on LinkedIn Call my mobile phone Call my desk directly SMS

80% 8% 5% 3% 3% 2%

Email Message on LinkedIn Call my mobile phone Call my desk directly SMS

Contactez corpmarketingfr@techtarget.com pour obtenir les données
détaillées de l'étude et pour programmer un rendez-vous avec nos experts.

Découvrir

Les sites fournisseurs confirment
leur importance :


