» Talon.One génere davantage de leads sur LinkedIn

Siége : Berlin, Alemagne | Nombre d’employés : entre 51 et 200 | Secteur : technologies et services de I'information

Les objectifs

* Aider les entreprises & se développer a l'international en

générant des leads de qualité a forte intention

'approche

*  Adoption d'une approche full-funnel always-on sur LinkedIn en
utilisant les données propriétaires de la plateforme pour mettre en
place une stratégie de ciblage par persona

»  Utilisation de plusieurs formats publicitaires afin de créerdu
contenu adapté a chague étape du parcours client (notoriétée,
considération, conversion)

* Audiences reciblées en fonction de leur niveau d'engagement,
nurturing des prospects & plus forte intention en vue d'une

eventuelle conversion

Consultez marketing.linkedin.com pour commencer a utiliser LinkedIn Marketing
Solutions.
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Grace a notre stratégie full-funnel sur LinkedIn, nous avons constaté une nette
amelioration des résultats. Nous avons ainsi pu enregistrer au taux de
conversion de plus de 20% avec le retargeting, ce qui signifie gu’un prospect
sur cing nurturés via le retargeting sur LinkedIn devient unlead. Le coUt moyen

par conversion est également relativement bas. 77

Katarina Slemenik | Head of Marketing, TalonOne

lsurb

taux de conversion avec le retargeting

& 2

&

i

A |

Linked [fi] Marketing Solutions

-y


https://business.linkedin.com/marketing-solutions
https://business.linkedin.com/marketing-solutions

