4%

des responsables marketing
utilisent le télémarketing.

Générer des leads

62%

o

Faire du nettoyage de fichier

A

ROI ¥ 11

Pour 1€ dépensé en télémarketing,
une entreprise peut espérer un
retour sur investissement de 11€.

4%

Seuls 4% des managers
considérent les appels au travail
comme faisant partie des
publicités les plus intrusives.
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60% .

Environ 60% des managers dans le
marketing pensent que le télémarketing
est “trés efficace” pour créer des leads.
Ce chiffre atteint plus de 90% si I'on
ajoute ceux qui le considérent “efficace”.

Faire de la prise de RDV

28% des managers se sentent estimés et
valorisés lorsqu’ils recoivent un appel de
télémarketing alors qu’ils ne sont plus que
1% lorsqu’il s’agit d’un mail marketing.

50% 48%

Pour les entreprises du secteur IT de plus de
1000 salariés, le télémarketing est la 2éme
source de leads la plus importante (48%)
apres la prospection commerciale (50%).
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Réaliser des actions de nurturing

33%

Assurer le service client

35%

Cependant, pour 35%,
I’appel téléphonique a la
maison est le type de
publicité le plus intrusif.

Les appels mal ciblés
réduisent les chances
d’aboutir a un résultat
positif (réponses, leads,
opportunités...) de 30%.
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des managers pensent avoir amélioré leurs rendements de
campagne en combinant le télémarketing avec un autre canal.

Les 4 meilleurs canaux a combiner aux actions de télémarketing :

Emailing
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