Optimiser vos
funnels de

conversion




C’est quoi un funnel de conversion ?

L'ensemble des étapes par lesquelles un prospect
passe tout au long de son parcours d’achat.

Optimiser le funnel = boucher les fuites !

1. Modéliser le parcours
Mettre en place les étapes les plus efficaces
Mesurer les performances

Calculer des indicateurs
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Améliorer les performances en continu
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Vue d’ensemble des parcours clients optimisés

PHASE DE CURIOSITE PHASED’INTERET PHASE DE DECISION PHASED’ACTION

O NOM INSATISFACTIONS FACTEURS CLES DESUCCES OBJECTIONS ATTENTES SPECIFIQUES
INITIALES DOULEURS (PAINS) CRITERES DE CHOIX QUESTIONS CAPACITE
. . ENVIES (GAINS) ATTENTES BLOCAGES
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« WHYNOT 2... » « WHATIF... » « HOW ? » «GO!»
PRODUIT BENEFICES SAVOIR FAIRES DIFFERENTIATEURS GARANTIES GAMME D’UPSELLS
GAMME PAIN RELIEVERS CARACTERISTIQUES MODALITES FINANCIERES ELEMENT DE RARETE
GAIN CREATORS FONCTIONNALITES ELEMENTS DE CREDIBILITE
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Pourguoi vous devez vendre des tunnels de conversion ?

1. Carapporte plus a votre client
2. Donc vous le vendez plus cher
3. Etvotre client a besoin de vous dans la durée
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Exemple 1:la prise de rdv
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Bravo !
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Exemple 2.1: funnel e=-commerce display

Audience

. PRODUCT PAGE PANIER CHECKOUT SCARCITY
|mp|"eSSIOI'Is OFFER

— THANK YOU PAGE
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Exemple 2.2 : funnel e=-commerce SEA

PRODUCT PAGE CHECKOUT THANK YOU PAGE
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Google Ads AOUTE AL UALIDE L
PANIER PAIEMENT
BUDGET Prix par Tauxde Panier
GOOGLEADS — clik —* VISITEURS —— iransformation — > PANIERS ——— moyen — % PAIEMENTS
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Exemple 2.2 : funnel e-commerce SEA optimisation 1

PRODUCT PAGE CHECKOUT THANK YOU PAGE
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Exemple 2.2 : funnel e=-commerce SEA Optimisation 2

THANK YOU PAGE
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Cas pratique : acquisition simple

Mailing list

1000 p
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MAIL
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nb ouverture

nb bounce
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remplis

T% rebond
T% new/renew
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KPI final

100 DL



https://bit.ly/3GgR4AA
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