
Optimisez votre ABM avec 
des datas et des informations 
pertinentes
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Evolution des dynamiques d’achat B2B
83% des acheteurs passent leur temps à distance des fournisseurs 
potentiels lorsqu’ils envisagent un achat.2

• 71% des acheteurs ont changé de fournisseur au cours des trois 
dernières années.3

• 43% des acheteurs B2B déclarent préférer une expérience d’achat 
sans commerciaux.4

Harvard Business Review
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Les programmes ABM aujourd’hui 

L’ABM n’en est qu’à ses débuts et peut encore être optimisée 
et améliorée.

 1. Engagement direct par le biais du marketing interne



2. Médias payants par le biais de la publicité sur les réseaux 

3. Webinaires, événements virtuels et sponsoring de conférences 
en ligne

Les 3 principaux canaux de marketing utilisés par les équipes ABM
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(ABM)

1. Comportements des commerciaux et évolution des process 
de vente

3. Cibler les bons comptes

relever



 

La vente digitale n’est pas chose facile.



 

Utiliser les données d’intention pour soutenir 
votre programme ABM

Comment TechTarget et Priority Engine soutiennent votre 
programme ABM.
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Création de la bonne liste de comptes cibles

1. Comptes souhaités (ICP).

2. Comptes avec intention repérée.

3. Comptes clients. 

 

Trois types de comptes à inclure dans votre liste de comptes cibles
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Renforcer l’engagement des acheteurs

les fonctions et les domaines d’intérêt informationnel.
Cibles sectorielles : Secteur public ; Finances ; Santé ; Distributionl

Use intent data to identify key industries, job functions and content focus areas.

Thème : Sécuriser l’infrastructure critique de votre entreprise

1) Menaces

1a) Menaces II Formation

3) Outils

3a) Outils II



 

 

Support marketing des ventes
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Soutenir un programme ABM à jour

Chez TechTarget, à la fois fournisseur de solution 
marketing et éditeur de sites d’information IT 
BtoB, nous nous attachons à fournir le meilleur 
de l’information sur les acheteurs de solutions IT 
à partir de notre audience de quelque 30 millions 
de membres. En nous appuyant sur nos sites 

de données d’intention, nous offrons une large 

marketing les plus critiques. À l’instar des équipes 
ABM que nous avons décrites, nous travaillons 
avec des milliers d’entreprises IT. Sur le plan 
stratégique, du concept de produit au contenu sur 
le marché, et sur le plan de l’exécution, du clic à la 
conclusion. Pour en savoir plus sur la façon dont 
nous pouvons soutenir votre évolution ABM, parlez 
à un commercial TechTarget dès aujourd’hui.
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