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A propos de ce guide

A quiil s’adresse

Atoutes celles et ceux qui organisent des webinaires, ou préparent le premier, et veulent qu’ils
rapportent des contacts qualifiés sans travail manuel a chaque édition. Les pros du marketing
responsables de la génération de prospects, les formateurs et formatrices qui vendent leur savoir, et
les dirigeants de petites entreprises qui sont eux-mémes experts dans leur domaine en tireront le
plus.

Ce qu’il contient

Quatre parties et treize chapitres qui parcourent tout I'’entonnoir webinaire : de la page d’inscription
au suiviapres I'événement, en passant parle taux de présence et le webinaire lui-méme, jusqu’au
recyclage des contenus et ala circulation des données vers le CRM. S’y ajoutent cing annexes prétes
al’emploi:unplansur30 jours, des checklists, les réponses aux questions les plus fréequentes et un
glossaire.

Comment I'utiliser

Sivous partezde zéro, lisezdans I'ordre et travaillez en parallele avec I'annexe A. Sivous animez déja
des webinaires et cherchez une correction précise, allezdirectement au chapitre correspondant a
I'étape quipeche. Chaque chapitre se termine parun encadré En bref, ce qui vous permet de juger
rapidement s’ilmérite une lecture compléte.

D’ou viennent les données

Tous les chiffres de marché sur les événements en ligne proviennent du rapport State of Online
Events 2025, qui analyse les données de milliers d’événements organisés sur la plateforme
ClickMeeting en 2025. Les citations et les résultats d’entreprises proviennent d’études de cas
publiées. La liste compléte des sources figure en annexe E.
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Introduction : 81018 prospects enun an, sans
demarchage télephonique

Un organisateur sur ClickMeeting a collecté 81018 prospects en 2025. Sans budget publicitaire de
grand groupe et sans équipe commerciale appelant des listes froides. Juste des webinaires réguliers
etune automatisation bienréglée.

Cen’était pasun coupisolé. Deuxieme duméme classement : 66 378 prospects. Troisieme : 62 034.
Trois secteurs différents, trois modeles économiques différents, un seul schéma : des événements
récurrents et un processus qui se répéete sans travail supplémentaire.

Ce guide vous montre comment construire ce processus. Etape par étape, avec desréglages
concrets, des séquences d’e-mails et les chiffres qui vous diront si cela fonctionne.

X L’essentiel en bref

* Unwebinaire collecte, qualifie et réchauffe un prospect dans un seul et méme
processus - le formulaire d’inscription fournit le contact, le comportement dans la salle
révele le niveau d’intérét, etl’enregistrement continue de travailler aprés I'événement.

* L’automatisation commence avant l’inscription et se termine des semaines apreés
I’événement - 'entonnoir webinaire compte cing étapes, et chacune se configure une
fois puis serépéete.

* Lesrappels sontle moyenle moins cher d’augmenter votre audience - e-mails et SMS
automatiques travaillent sur des contacts déja payés dans la campagne. Un événement
ClickMeeting réunit en moyenne 75 participants.

* Lebouton CTA dans la salle du webinaire fait office de lead scoring en temps réel - celui
qui clique signale lui-méme qu’il est prét pour un échange commercial.

* Leswebinaires automatisés et alademande générent des prospects 24 h/24 - un seul
enregistrement peut travailler pendant des mois sans vous.

* Une série I’emporte surl’événementisolé - Centrum Verte a bati une base de plus de 30
000 participants unigues avec sa série gratuite « Les mercredis RH », avec environ 6 000
inscriptions par événement en moyenne.

* Commencez par un webinaire et une séquence - 'essai gratuit de 14 jours de
ClickMeeting suffit a parcourirle cycle complet : de lapage d’inscription au rapport post-
événement.
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PARTIE |

Les fondamentaux

Pourquoiun webinaire se rentabilise plus vite que tout autre
aimant a prospects, et de quoi se compose I'entonnoir que
VOUS Vous apprétez a automatiser.
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Chapitre 1. Pourquoile webinaire ? Trois avantages
qu’aucun autre aimant a prospects n’offre

Avant d’automatiser quoi que ce soit, il vaut la peine de comprendre pourquoi ce format précis se
rentabilise plus vite qu’un e-book ou qu’un rapport sectoriel. Les raisons sont au nombre de trois, et
toutes influent directement surla qualité de votre base.

Qu’est-ce qu’un prospect dans le contexte d’un webinaire ?

C’estunutilisateur unigue qui s’est inscrit a votre événement et a laissé ses coordonnées. Cela parait
banal, mais cette personne n’a pas seulement tapé une adresse e-mail. Elle vous a promis une heure
de sontemps.

L’engagement n’arienavoiravec un clic sur « téléchargerle PDF ». Télécharger un e-book prend trois
secondes et finit souvent dans un dossier Téléchargements que personne n’ouvre jamais. S’inscrire a
unwebinaire, c’est une entrée dans un agenda. C’est pourquoiles prospectsissus d’événements en
ligne sont généralement plus chauds que ceux des aimants classiques, alors méme que I'échange
valeur contre données est identique.

Le marketing distingue deux types fondamentaux :

* Prospect marketing (MQL) - intéressé parle sujet, mais pas encore prét a décider. Il lui faut
encore quelques points de contact avec votre marque.

* Prospect commercial (SQL) - il a passé laphase d’apprentissage et signale sa disponibilité pour
échanger. Il doit rejoindre les commerciaux au plus vite.

Un webinaire traite ces deux groupes au sein d’'un méme événement et les distingue
automatiquement. Nousy reviendrons au chapitre 5, avec le bouton CTA.

Pourquoiles webinaires générent-ils des prospects de meilleure qualité ?

Parce qu’ils attirent des personnes qui ont un probléme précis et cherchent une solution maintenant.
Personne ne s’inscrit par curiosité a un webinaire sur les évolutions du droit du travail. Celui qui s’inscrit
doit appliquer ces changements dans son entreprise dans un mois.

Les chiffres de 2025 le montrent bien. L’événement le plus performant de I'année, un webinaire
gratuit surla fiscalité, arassemblé 22 880 prospects. Il s’est tenu juste avant la date limite des
déclarations, aumoment ou des milliers d’entreprises cherchaient des conseils pratiques. Le timing
etunbesoinréel ont fait tout le travail.

Unwebinaire marketing destiné aux comptables (14 023 prospects) et un événement pour les
enseignants et formateurs souhaitant basculer leur activité enligne (9 433 prospects) ont fonctionné
de laméme facon. A chaque fois : une audience étroite, un probléme précis, une promesse formulée
avec exactitude.
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22880

prospectsissus d'un seul webinaire gratuit, record 2025 (SOE 2025)

Que peut-on automatiser concrétement dans ce processus ?

Pratiquement tout, sauf le contenu lui-méme. Et c’est le troisieme avantage du webinaire : 'ensemble
du processus tient dans un seul outil.

Imaginez que votre aimant a prospects soit un e-book. Il vous faut alors un outil pour créer le fichier,
une landing page avec formulaire, un systeme qui envoie le fichier apres I'inscription, et une solution
distincte pourles e-mails de suivi. Quatre outils, quatre intégrations, quatre endroits ou quelque
chose peut casser.

Avec unwebinaire, la page d’inscription, le formulaire avec les consentements, la séquence de
rappels, lasalle de'événement, 'enregistrement, le suivi et les rapports vivent dans un seul panneau.
C’est ladifférence entre un processus quiréclame votre attention a chaque fois et un processus que
vous configurez une fois puis répétez.

tukasz Kosuniak, expert en marketing B2B et fondateur du cabinet Business Marketer, le résume ainsi:

« C’est justement la toute la beauté du webinaire, surtout quand on répete
certaines actions. Aun moment, la partie organisationnelle devient trés simple.
Vous lancez, les supports sont chargées, c’est parti. Le rapport entre le codt et
I'effet estincroyablement attractif : c'est tout simplement rentable. »

tukasz Kosuniak
Expert en marketing B2B, Business Marketer

En bref
* S’inscrire aunwebinaire engage davantage que télécharger un fichier: les prospects sont
donc plus chauds.

* Lesmeilleursrésultats viennent d’événements destinés a une audience étroite avec un
probléme précis et urgent.

* Toutle processus tient dans un seul outil : pas de quatre endroits ol la mécanique se
grippe.
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Chapitre 2. Anatomie d’un entonnoir webinaire

automatise

Avant d’entrerdanslesréglages, il vous faut une carte. Sans elle, on automatise vite un élément enen

oubliant trois autres qui continuent de dévorer votre temps.

De quelles étapes se compose I’entonnoir webinaire ?

De cing. Chacune aun objectif, des indicateurs et des outils d’automatisation différents.

Tableau 1. Les cinq étapes de I’entonnoir webinaire

Objectif

Indicateur principal

Ce que vous automatisez

1. Attirer

2. Inscription

3.Présence

4. L’événement

5. Suivi

Amenerdutraficsurla
page d’inscription

Transformer unvisiteur en
prospect

Amenerl’inscrit dansla
salle

Recueillirles signaux

d’achat

Transformer le prospect
enclient

Visites, conversionde la
page

Inscriptions, conversion
du formulaire

Taux de présence

Clics surle CTA, réponses
auxsondages

Conversionvers |'étape
suivante

Diffusion surles réseaux
sociaux, page de profil,
promotion de la série

Formulaire,
consentements RGPD, e-
mail de confirmation

Rappels e-mail et SMS,
ajoutal’agenda

Bouton CTA, sondages,
enregistrement,
transcription

E-mails post-événement,
redirection, invitations aux
prochains événements

La plupart des entreprises automatisent I'étape 2 et considerent le sujet réglé. C’est I'erreur la plus

colteuse qui soit, carles pertes les plus lourdes de I’entonnoir ne se produisent pas al'inscription.

Elles se produisent entre l'inscription et la présence, puis entre la présence et la décision d’achat.

Les quatre chapitres suivants traitent les étapes 2 a 5 dans|'ordre, avec desréglages concrets.

L’étape Trevient aux chapitres 8 et 9, carlaréponse la plus efficace ala question de la promotion tient
danslarégularité des séries et le recyclage des enregistrements.

Ou perdez-vous le plus de prospects ?

A deux endroits : entre I'inscription etl'entrée dansla salle, et dansles 24 heures qui suivent la finde

|’événement.
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La premiere fuite releve de I'arithmétique. Samir Kayyali, conseiller fiscal qui anime des formations
payantes sur ClickMeeting, la décrit sans détour : « Surun webinaire gratuit, il peut y avoir 300 inscrits
et 180 présents. » C’estle lot de tout le secteur, et c’est exactement pour cela que lesrappels
automatiques constituent I'investissement le moins cher de tout 'entonnoir. Chaque point de
présence récupére par SMS est un prospect que vous avez déja paye.

La seconde fuite est organisationnelle. Le webinaire se termine, tout le monde quitte son écran, et l'e-
mail contenant I’enregistrement part trois jours plus tard parce que quelgu’un devait le préparerala
main. Entre-temps, le sujet a refroidi. Un suiviautomatique envoyé dans les deux heures regle
définitivement le probléme.

En bref

* L’entonnoirwebinaire compte cing étapes, et la plupart des entreprises n"automatisent
que l'inscription.

* Lesplus grosses pertes surviennent entre I'inscription et la présence, puis dans les 24
premieres heures.

* Deuxréglagesreferment ces deuxfuites: une séquence de rappels et un suivi
automatique.
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PARTIE Il

L’entonnoir, etape par
etape

Quatre étapes, quatre jeux de réglages. Vous configurezune
fois, vous répétez a chaque événement suivant.
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Chapitre 3. L’inscription : une page qui collecte les
données toute seule

C’estle socle de toute la construction. Sile formulaire est mal congu, toutes les automatisations en
aval travailleront surune matiere premiére médiocre.

Combien de champs le formulaire d’inscription doit-il comporter ?

Autant que vous en exploiterezréellement dans la communication qui suit, et pas un de plus. Chaque
champ supplémentaire fait baisserla conversion : traitez-le comme une dépense qui doit se
rentabiliser.

Enpratique, un découpage simple fonctionne::

* Champs obligatoires : prénom et adresse e-mail. Le minimum pour personnaliser et recontacter.

* Champs facultatifs en B2B : nom de I'entreprise, fonction, taille de I'organisation. Ces données
permettent de segmenterlabase et de ne transmettre aux commerciaux que ce qui correspond
au profil client.

*  Numéro de téléphone : a demanderuniqguement si vous prévoyez des rappels SMS ou un appel
commercial. Sans processus derriere, ne le demandez pas.

Dans ClickMeeting, vous réglez cela directement ala création de I'événement en décidant quels
champs sont obligatoires etlesquels ne le sont pas. Vous n’avez besoin ni d’un éditeur de landing
pages externe ni d’un outil de formulaires distinct.

Comment configurer les consentements pour des prospects a la fois légaux et
exploitables ?

Séparezle consentement a participer du consentement marketing. C’est laregle la plus importante,
etlaplus souvent enfreinte.

Le participant doit avoir un vrai choix : pouvoir s’inscrire au webinaire sans s’abonner a la newsletter. Si
vous imposezles deux alafois, une partie des gens abandonnera l'inscription, et vous aurez malgré
tout un probleme au premier contréle. Un consentement marketing éclairé peut enrevanche jouerle
réle de « paiement » de I'acces gratuit. Dites-le simplement, honnétement.

Ajoutez au formulaire les cases a cocher des consentements ainsi qu’unlien vers les conditions de
participation et la notice d’information sur le traitement des données. Ce n’est pas une formalité a
cocher: une étude ClickMeeting montre que plus de 90 % des participants a des réunions en ligne
sont attentifs a leur vie privée sur Internet, et que 88 % essaient au moins de lire les conditions et
consentements qu’ils acceptent. Votre audience lit ces textes.

Un élément simplifie I'affaire : les données des événements ClickMeeting sont hébergées en Europe
etlaplateforme respecte le RGPD. Pour les organismes publics et les secteurs régulés, c’est souvent
I’'argument décisif, car vous n’avez pas a analyser les transferts de données hors EEE a chaque audit.
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Le chapitre 12 revient plus en détail surles consentements.

Comment faire en sorte que la page d’inscription donne envie de participer ?

Répondez a une seule question : que saura faire le participant apres ce webinaire qu’il ne sait pas faire

aujourd’hui?
Une structure éprouvée pourla description de I'événement ressemble a ceci:
1. Untitre avec une promesse précise. Pas « Webinaire surle marketing », mais « Comment batir
une campagne quirapporte des prospects a10 € ».
2. Trois a cinq puces « ce que vous allez apprendre ». Chacune commence parun verbe.

3. Aquis’adresse I’événement. Excluez celles et ceux quin’achéteraient de toute fagon pas: vous
vous épargnerez du travail de qualification.

4. Quianime. Une bio courte avec une preuve concrete de compétence.

5. Date, heure, durée. Les données de 2025 montrent que la majorité des événements étaient
programmeés al’7 h,puisaléhet18h,lejeudietle mercrediétantlesjoursles plus prisés. En B2B,
c’estuncréneau éprouve.

Lapage d’inscription, la salle de 'événement, la salle d’attente et la page de profil se personnalisent
dans ClickMeeting sans une ligne de code : logo, couleurs de marque et vos propres contenus. La
page de profil peut d’ailleurs servir de landing page permanente répertoriant tous vos événements a

venir.

En bref

* Nedemandez que les données que vous utiliserez vraiment. Chaque champ colte dela
conversion.
* Consentement a participer et consentement marketing : deux cases distinctes.

* Ladescriptiondel'événement doit répondre a une question : que saura faire le participant
ensuite ?

Des prospects en mode automatique - ClickMeeting

12



Chapitre 4. La présence : I’automatisation qui sauve
VoS prospects

Vous avez des inscriptions. Reste a amener ces personnes dans la salle, carun prospect quin’est
jamais venu est nettement plus froid que celui quivous a écouté pendant une heure et demie.

Combien de rappels envoyer, et quand ?

Trois a quatre, répartis de fagon a toucher des moments de décision différents. La séquence ci-
dessous est un standard que vous pouvez copier et déployerimmeédiatement.

Tableau 2. La séquence de rappels avant’événement

E-mail Quand Objectif Contenu
1. Confirmation Immédiatement apres Confirmeret créer Sujet, date, ce quele
I'inscription I'attente participant enretirera, lien
agenda
2. Rappel 48 a72havant Entretenirl'intérét Résumé du programme,

bio de l'intervenant, une
question a méditer

3. Laveille 24 havant Dernierrappel Courtetconcret: «
demainal7 h,voicilelien»

4.Lejour) 15 a 60 minutes avant le Maximiser la présence Ultra court, justelelien
début vers lasalle

DevaGroup, I'une des plus anciennes agences SEM de Pologne, programme ses rappels a 24 heures
et 15 minutes du départ. Résultat en 2025 : 5 976 inscriptions sur 22 webinaires, soit 61 % de plus que
'année précédente, et 3 894 personnes présentes en direct.

Ce dernierrappel, une quinzaine de minutes avant le début, est de loinle plus sous-estimé. Les gens
se sontinscritsily a deux semaines, leur agenda déborde de réunions et ils oublient tout simplement.
Une phrase et unlienrécupérent souvent une dizaine de points de présence.

Faut-il ajouter des rappels par SMS ?

Oui, sivotre audience travaille sur le terrain ou ne vit pas dans sa boite mail. Les dirigeants de petites
entreprises, les professionnels de santé oules commerciaux verront un SMS immeédiatement, et un e-
mail peut-étre le soir.

Dans ClickMeeting, les rappels SMS se reglent a coté des rappels e-mail, dans le méme onglet
d’automatisation. Condition: collecter le numéro de téléphone dans le formulaire d’inscription et
disposer du consentement correspondant.
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Unerégle pratique : n’envoyezle SMS qu’une fois, et uniquement le jour de I'événement. Trois SMS,
c’estduspam ; un SMS une heure avant le début, c’est un service rendu.

Que faire des personnes inscrites qui ne sont pas venues ?

Les traiter comme des prospects a part entiere, car c’en sont. Elles se sont inscrites, donc le sujet les
intéresse. llleur est simplement arrivé quelque chose.

Dans ClickMeeting, vous configurez un message de suivi distinct adressé uniguement aux inscrits
absents. C’est un e-mail radicalement différent de celui envoyé aux participants::

* Aux participants : « Mercid’avoir été la, voicil’enregistrement et les supports. »

* Auxabsents : « Dommage que vous n’ayez pas pu venir. Voicil’enregistrement, a regarder quand
celavous arrange. »

Ce second groupe représente souvent 30 a 40 % de I'ensemble des inscrits. Sivous envoyez a tout le
monde le méme e-mail commengant par « merci d’avoir participé », vous perdez en crédibilité aupres
de lamoitié de votre base.

« La fonction de suivinous aide avant tout a informer les personnes de notre base
des événements a venir. Nous envoyons aussi aux inscrits des rappels
automatiques du webinaire a venir, ce quinous permet d’augmenter le taux de
présence. »

Katarzyna Rejman-Michalska
Responsable des formations, Centrum Verte

En bref
e Trois a quatre rappels, dont un une quinzaine de minutes avantle début.
* UnSMSunique, lejourde 'événement, et uniqguement avec le consentement recueilli.

* Lesabsentsrecoiventleur propre e-mail avec I'enregistrement, pas unremerciement pour
leur présence.
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Chapitre 5. L’événement : capter les signaux d’achat
entempsreéel

Pendant un webinaire, les participants se répartissent d’eux-mémes entre celles et ceux qui sont
préts a échanger et celles et ceux qui ont besoin de temps. Il suffit de leur en donner le moyen. Aucun
e-bookne fera celapourvous.

Comment fonctionne le bouton CTA, et pourquoi compte-t-il autant ?

C’estunbouton que vous affichez aux participants pendant I'événement et quiles envoie vers la page
de votre choix: tarifs, formulaire de contact, page produit ou agenda de prise de rendez-vous. Vous
pouvez'activer pendant toutI'événement ou seulement surun segment.

Savraie valeur ne tient pourtant pas a la redirection, mais al'information qu’il produit. Un clic surle CTA
est le signal d’achat le plus pur qui soit : cette personne, en pleine présentation, est allée
délibérément voirI'offre. Vous obtenez une liste de prospects commerciaux préte al’emploi, sans
guestionnaire de qualification ni appel téléphonigue.

tukasz Kosuniak le décrit avec précision:

«Une partie des participants convertit pendant le webinaire lui-méme. Quelqu’'un
clique par exemple surle bouton call to action, ce quiindique qu'il fait partie des
clients potentiels surlesquels il vaut la peine d’investirun peu plus d’efforts. Et
apres le webinaire, nous recyclons les contenus. Pour moi, c’est une base dans
laquelle je puise de nombreuses fois. »

tukasz Kosuniak
Expert en marketing B2B, Business Marketer

Samir Kayyali exploite le méme mécanisme pour vendre ses formations payantes : « Une partie des
webinaires que j’anime sont des sessions gratuites de 50 a 60 minutes. C'est 100 % de contenu, sans
remplissage. Mais cette gratuité a un objectif précis, car pendant ces sessions je fais la promotion de
mes formations payantes via la fonction call to action. »

Quand afficherle bouton ? Pas au démarrage : la confiance n’est pas encore installée. Le meilleur
moment arrive apres la valeur principale, aux alentours du dernier quart, puis de nouveau tout alafin,

pendantles questions.
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Comment utiliser les sondages pour qualifier les prospects ?

Un sondage pendant le webinaire remplit deux fonctions ala fois : ilaugmente 'engagement et il
collecte des données de qualification que vous ne feriezjamais tenir dans un formulaire d’inscription.

Posez deux ou trois questions réparties dans’événement :

* Audébut:«Ouenétes-vous ?» avec des options allant de «je me renseigne » a « je déploie ce
trimestre ». Une question sur la maturité d’achat déguisée en question de contexte.

* Aumilieu: une question de fond surle sujet traité. Elle renforce 'engagement et casse le
visionnage passif.

* Alafin:«De quoiavez-vous le plus besoin ? » avec des options correspondant a vos services.

Lesréponses atterrissent dans les rapports et se croisent avec les clics surle CTA. Une personne qui
déclare déployer ce trimestre et qui a cliqué vers I'offre est un SQL prét. Celle qui « se renseigne » part
dansla séquence pédagogique.

DevaGroup sonde chague webinaire, eninterrogeant notamment sur la note globale, les éléments les
plus utiles et les sujets des prochaines sessions. Kamil Lesniak, Event & Marketing Manager, résume : «
Les sondages, nous les utilisons a chaque webinaire, parce que la mesurabilité de nos rencontres est
incroyablementimportante. »

Qu’automatisez-vous d’autre pendant|’événement ?
Trois choses qui se déroulent en arriere-plan et auxquelles vous n’avez pas a penser:

* L’enregistrement automatique. Vous I'activez ala création de I'événement. L’enregistrement est
la matiére premiére d’un webinaire automatisé, d’une version ala demande, de contenus YouTube
et d’extraits pour les réseaux sociaux.

* Ladiffusion automatique sur YouTube et Facebook. Votre événement touche en parallele des
personnes quine seraient jamais arrivées sur la page d’inscription. Verte s’en sert régulierement :
un canal supplémentaire sans travail supplémentaire.

* Latranscription automatique endirect. Elle rend'événement accessible aux personnes
malentendantes et vous fournit au passage un texte prét a devenir un article de blog.

Etune derniere chose, quine demande aucune configuration : les participants rejoignent I'’événement
depuis leur navigateur, sansrieninstaller. Chaque étape que vous supprimez entre le clic surle lien et
I'entrée dans la salle se lit directement dans votre taux de présence.

En bref

* Unclicsurle CTAvous donne uneliste de prospects commerciaux, sans appel ni
questionnaire.

* Affichezle bouton apres avoir délivré la valeur, pas au démarrage de I'événement.

Des prospects en mode automatique - ClickMeeting 16



* Lessondages qualifient le prospect, pendant que I'enregistrement, la diffusion etla
transcription tournent en fond.
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Chapitre 6. Le suivi : les 24 heures quidécidentdela
conversion

L’e-mail qui suit le webinaire est le point de contact le plus négligé de tout’entonnoir, et en méme
temps le plus précieux. Le participant vient de passer une heure et demie avec vous. Le moment ne
serajamais plus chaud.

Que doit-il se passerdéslafindel’événement ?
Trois choses, toutes préparées al’avance et toutes automatiques.

Premierement, laredirection des participants vers la page de votre choix. Dans ClickMeeting, vous
programmez une redirection automatique vers n’importe quelle URL des la fin de I'événement.
Exploitez-la: envoyezles gens vers une landing page avec votre offre, un formulaire de prise de
rendez-vous ou une page listant vos prochains événements. Vous réduisez le parcours d’achat a zéro
clic.

Deuxiemement, le message de remerciement automatique. |l doit partir dans les deux heures suivant
la fin, paslelendemain. Il contient I’'enregistrement, les supports promis, éventuellement une
attestation de participation et une prochaine étape concrete.

Troisiemement, le message distinct aux absents, dont nous avons parlé au chapitre 4.

Comment batir une ségquence qui vend vraiment ?

Etalez-la sur quatre e-mails en une semaine et donnez a chacun unrole différent. Le schéma ci-
dessous fonctionne aussibien pour vendre des formations payantes que pour décrocher des rendez-
vous commerciaux en B2B.

* E-mail1(le lendemain du webinaire) : le fond. Développez un point abordé pendant I'événement
et montrezle niveau en dessous. Joignezl'enregistrement.

* E-mail2(3a4joursapreés):lapreuve. Une étude de cas d’un client qui a appliqué ce que vous
avez expliqué. Des chiffres précis, une transformation précise.

* E-mail 3(6 a7jours aprés) : lesréponses aux questions les plus fréquentes du chat et dela
session de questions. Signalez au passage que I'offre payante creuse davantage ces sujets.

* E-mail 4 (dernierjour de I’offre) : le rappel que la promotion se termine ou que les places sont
limitées.

Laregle quiprime surtout : un seul CTA par e-mail. Ne dispersez pas I'attention sur trois boutons ;
choisissezl’action quivous importe le plus.
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Comment inviter automatiquement aux prochains événements ?

Viale méme onglet d’automatisation que celuides suivis. Vous y invitez les participants d’un
événement a votre prochain webinaire. Et c’est la que la vraie force d’'une série commence.

Verte fait exactement cela: labase batie surla série gratuite « Les mercredis RH » regoit régulierement
desinformations surles événements a venir et sur les formations payantes liées au sujet. Le résultat ?
Plus de 30 000 participants uniques sur la série et environ 6 000 inscriptions par événement en
moyenne. Le record atteint plus de 6 500 inscriptions et plus de 4 000 personnes présentes en
direct.

Katarzyna Bielecka, dirigeante de Centrum Verte, le formule ainsi: « Nos webinaires gratuits nous ont
donné unaccesillimité a une base d’experts qui utilisent ensuite volontiers nos formations. »

En bref
* Lesuivipart dansles deuxheures, pas le lendemain.
* Uneséquence de quatre e-mails enune semaine, chacun avec sonrole et un seul CTA.

* L’invitation au prochain événement referme la boucle et construit une base durable.

Vous avezla carte de I’entonnoir. Passons ala mise en
place

Essayez ClickMeeting gratuitement pendant 14 jours - sans carte bancaire. Page
d’inscription, rappels automatiques, boutons CTA et suivis se configurent enun
apres-midi.

Essayer gratuitement — Réserverune démo —
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PARTIE Il

Passer al’echelle

Comment faire travailler le méme matériau sans vous, et
générer des prospects méme quand vous n’animez aucun
événement.
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Chapitre 7. Webinaires automatisés et alademande:
des prospects pendant votre sommeil

Tout ce qui précéde suppose votre présence al’événement. Retirons maintenant cette hypothése:
I’automatisation cesse d’étre un confort et devient un modele de génération de prospects a part
entiere.

Qu’est-ce qui distingue un webinaire automatisé d’un simple enregistrement ?

L’'infrastructure autour du contenu. Un enregistrement est un fichier vidéo. Un webinaire automatisé
estun événement complet: page d’inscription, formulaire de capture, e-mail de confirmation,
rappels, sondages affichés a des moments précis, bouton CTA et séquence de suivi.

Du point de vue du participant, la différence est mince. Du point de vue de votre entonnoir, elle est
décisive. Une vidéo YouTube vous donne une vue. Un webinaire automatisé vous donne un prospect
avec des coordonnées complétes, des consentements et le nombre de minutes visionnées.

Quels formats avez-vous a disposition ?
Trois, chacun pourun scénario différent.

Le webinaire automatisé a date fixe. L’enregistrement se lance a une heure précise, exactement
comme un événement endirect. Cela crée un sentiment d’occasion et permet de couvrir plusieurs
fuseaux horaires avec plusieurs créneaux. Idéal pour des formations d’introduction récurrentes.

Le webinaire alademande. Aprés inscription, le participant choisit lui-méme le moment. C’est le
format le plus adapté aux contenus de référence : tutoriels pas a pas, démonstrations produit,
introductions a un sujet. C’est aussiune fagon de prolongerla vie de chaque événement en direct.

Le direct suivi d’une automatisation. Vous animez I'événement une fois, vous transformez
I'enregistrement en webinaire automatisé ou ala demande, et le méme matériau continue de travailler
pendant des mois. C’est la variante la plus rentable, car une seule préparation alimente deux canaux.

Quand construire un entonnoir evergreen ?

Quand votre sujet ne se périme pas chaque trimestre. Des contenus du type « comment démarrer
avec X», «lesfondamentauxde Y » ou « les erreurs les plus fréquentes sur Z» peuvent générer des
prospects pendant des années, avec un entretien minimal.

Desregles a adopterdeésle départ :

* Unévénement solide plutét que cinqg moyens. Enregistrez votre meilleure présentation et
coupezles silences et les hésitations. Cette version sera diffusée des centaines de fois.

* Deux premiéres minutes fortes. C’est au tout début que I'abandon est le plus élevé. Dites tout de
suite ce que la personne va enretirer.

Des prospects en mode automatique - ClickMeeting 21



* Une chronologie planifiée. Un sondage a 10 minutes, un support téléchargeable ala moitié, le
CTA dans le dernier quart.
* Unerevue trimestrielle. Vérifiez que les données, les captures d’écran et les exemples sont

toujours ajour.

1024 €

revenu moyen d’un webinaire payant, soit 34 % de plus que I'année précédente (SOE 2025)

Les webinaires automatisés et ala demande peuvent par ailleurs étre payants. Sila génération de
prospects n’est donc pas votre seul objectif, le méme enregistrement peut devenir une source de
revenu passif, avec des paiements traités via Stripe, PayU ou PayPal directement surla page

d’inscription.

En bref
* Unwebinaire automatisé est un événement complet avec inscription, pas un simple fichier
vidéo.
* Troisformats: date fixe, ala demande, et I’enregistrement d’un direct.

* L’evergreenfonctionne surdes sujets qui ne se périment pas chaque trimestre.
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Chapitre 8. Une série vaut mieux qu’un événementisolé

Unwebinaire isolé donne unrésultatisolé. Une série construit une base qui grossit a chaque épisode.
La différence se lit dans les données de tous les grands organisateurs.

Pourquoila régularité produit-elle un effet aussi net ?

Parce qu’elle raccourcit chaque cycle de vente suivant. Quand quelqu’un vous voit pour la cinquieme
fois, vous n’avez plus a construire votre crédibilité. Vous pouvez aller droit au sujet.

L’analyse des trois recordmen de la génération de prospects en 2025 (81018, 66 378 et 62 034
prospects) révele quatre constantes:

* Larégularité avant tout. Aucun d’eux n’organisait d’événementsisolés. Tous animaient des séries
hebdomadaires ou mensuelles.

* Lavaleuravantlavente. Les meilleurs webinaires générateurs de prospects donnent beaucoup
gratuitement. Les participants sentent qu’ils ont regu quelque chose et s’ouvrent davantage ala
suite.

* Unsegment précis. Pas de webinaires « pour tout le monde ». Un groupe précis, un probleme
précis.

* Lesuivicomme processus a part entiére. Le prospect n’est qu'un début : la conversion se joue
dans lacommunication qui suitI’événement.

Comment planifier une série que vous n’abandonnerez pas apreés trois épisodes ?

Partezd’une fréquence que vous tiendrez a coup sdr, méme dans le pire des mois. Mieux vaut un
webinaire par mois pendant un an qu’un par semaine pendant six semaines.

Verte a choisiun créneau fixe et récurrent : chaque mercredia 9 h. Cette prévisibilité est une valeur en
soi, car'audience sait quand vous trouver et inscrit les dates sans réfiéchir. L'entreprise méne
d’ailleurs plusieurs séries en parallele pour des publics différents : « Les mercredis RH » pourles
spécialistes de la paie et des RH, « L’ABC de la comptabilité et de la fiscalité » pour les comptables, et
«Les matinales RH » pourles services RH.

DevaGroup a suivi une voie comparable en batissant des séries thématiques : son format phare «
Parlons marketing », des webinaires d’échauffement avant ses conférences en présentiel, et des
séries estivales au moment ou la concurrence marketing est la plus faible. Kamil Lesniak le note : « Une
excellente idée de notre service marketing a été d’occuper le creux de I'été avec des webinaires.
Organiser des formations en présentiel ace moment-lan’aaucun sens. Avec le webinaire, c’était
I'inverse. »
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Les webinaires gratuits ne tuent-ils pas la vente des payants ?

C’estlacrainte laplus répandue, et la pratique ne la confirme pas. DevaGroup s’y est confrontée
directement. Krzysztof Marzec, PDG de l'agence, le reconnait : « Cela a toujours été et reste un défi
pour nous, car en donnant un excellent contenu gratuitement, nous craignions que personne ne
vienne al’événement payant. Notre position a changé le jour ou nous avons décidé d’essayer. »

Lerésultat ? Apres avoir basculé ses ateliers enligne, 'agence a doublé le nombre de participants a
ses événements payants. Les webinaires gratuits n’ont pas cannibalisé les ventes :ils les ont
alimentées, en permettant aux participants de juger la qualité du contenu avant d’acheter.

Le mécanisme est simple : un événement gratuit livre un savoir complet et utilisable sur un sujet, tout
ensignalant I'existence de niveaux plus profonds. Vous traitez une stratégie en détail et mentionnez
cingautres, disponibles dans la formation payante.

«La plus grande différence ne vient pas d’un bon webinaire isolé, mais du moment
ou vous cessez de le considerer comme un événement pourle traiter comme un
processus. Nous le voyons tres nettement dans les données de la plateforme : les
organisateurs qui ont configuré une fois les rappels, le bouton CTA et la séquence
de suivi, puis se contentent de changer le sujet et la date, disposent apres
quelques mois d’une base dont leurs concurrents sont encore a écrire les
présentations. L’automatisation ne remplacera jamais le fond, mais elle fait
travailler plusieurs fois chaque heure investie dans le fond. »

Tomasz Botcun
Brand Manager @ ClickMeeting

En bref

* Touslesrecordmen de la génération de prospects animaient des séries régulieres, pas des
événementsisolés.

* Choisissezun créneau fixe et une fréquence que vous tiendrezun an.

* Lesévénements gratuits ne cannibalisent pas les payants :ils abaissent la barriere d’entrée.
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Chapitre 9. Recyclage des contenus : un webinaire,
plusieurs sources de prospects

Chaque événement laisse derriere lui un matériau que la plupart des entreprises laissent dormir surun
disque dur. L’exploiter est le moyen le plus simple d’augmenter le rendement d’un travail déja
accompli.

Que faire d’un seul enregistrement ?
Aumoins six choses, et chacune alimente I'entonnoir a un endroit différent :
* Unwebinaire ala demande ou automatisé : I'enregistrement assorti d’un formulaire d’inscription

génere de nouveaux prospects sans votre présence.

* Unevidéo YouTube : un canal de trafic organique supplémentaire. ClickMeeting peut publier
I'enregistrement automatiquement sur votre chaine.

* Des extraits courts pour les réseaux sociaux : les meilleures 60 secondes enreel ou en post.
Efficaces aussi dansles créations publicitaires.

* Unarticle de blogissu de la transcription : la transcription automatique vous fournit un texte de
base qu’ilne reste qu’aretravailler.

* Dumatériau pourlapage de I’événement : 'enregistrement intégré au blog ou au site prolonge
lavie du contenu.

* Uneréserve de sujets pour les prochains événements : les questions du chat et de la session de
questions constituent une liste toute faite de ce que votre audience veut vraiment savoir.

DevaGroup a ainsiaccumulé 42 heures d’enregistrements accessibles publiquement en 2025, et
Symfonia alimente sa plateforme Académie Symfonia avec les enregistrements de ses formations en
direct, pour que ses clients puissent y revenir autant de fois qu’ils le souhaitent.

Quel estI’effet durecyclage sur le colt par prospect ?

Il le fait baisser, carle méme travail se répartit sur davantage de prospects. Prenons un exemple
chiffré.

Vous organisez un webinaire intitulé « Les derniéres évolutions fiscales ». Vous payez 500 € aune
experte pour'animer, consacrez 250 € ala promotion surles réseaux sociaux et 250 € de plus ala
publicité surd’autres canaux. Total : 1000 €. L’événement rapporte 100 prospects.

CPL (cout par prospect) =1000€ /100 =10 €.

Transformez maintenant cet enregistrement en webinaire ala demande. Sur les six mois suivants, il
rapporte 100 prospects de plus et ne vous colte que le temps de configuration. Le CPL de
'ensemble tombe a 5 €. Ajoutez des extraits surles réseaux sociaux et une vidéo YouTube, etil baisse
encore.
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Gardez toutefois deuxindicateurs distincts. Le CPL correspond au colt d’acquisition d’un contact. Le

CAC (Customer Acquisition Cost) correspond au colt d’acquisition d’'un client payant et intégre le
travail des commerciaux et toutes les autres actions. Un CPL de 10 € ne veut pas dire grand-chose si

aucun de ces prospectsn’achete.

En bref
* Unseul enregistrement alimente au moins six canaux de génération de prospects.
* Lerecyclage fait baisserle CPL, carle méme colt se répartit sur davantage de contacts.

e LeCPLsansle CAC neditrien. Suivezles deux.

Des prospects en mode automatique - ClickMeeting 26



PARTIE IV

Données, conformite et
erreurs

Que faire des prospects apres I'événement, comment mesurer
I'efficacité, a quoi veiller c6té consentements, et ce qu’il vaut
mieux éviter.
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Chapitre 10. Circulation des données : du formulaire au
CRM

Sivotre automatisation s’arréte al’export CSV, vous travaillezencore ala main. La derniere piece du
puzzle consiste a faire arriver les prospects la ou votre équipe travaille.

Comment sortir les prospects de la plateforme webinaire ?
Vous avez trois niveaux au choix.

Niveauun : I’export manuel. Aprés chaque événement, vous téléchargez depuis le panneaulaliste
desinscrits et des participants. Suffisant avec un webinaire par trimestre, pénible avec un par
semaine.

Niveau deux : I'intégration via Zapier. Vous reliez ClickMeeting a votre CRM, a votre outil d’e-mailing
ouauntableur. Une nouvelle inscription crée automatiquement un contact de I'autre coté.
DevaGroup emprunte précisément cette voie pour fluidifier le traitement des inscriptions.

Niveau trois : I'intégration CRM compléte. Les données d'’inscription, de présence, les clics surle
CTAetlesréponses aux sondages atterrissent dans la fiche contact et alimentent le lead scoring. Au
téléphone, le commercial voit a quel événement soninterlocuteur a assisté et combien de tempsiil est
resté.

Quelles données du webinaire transmettre au CRM ?
Pas toutes : uniguement celles qui changent la fagon de travailler le prospect.

Tableau 3. Les données de webinaire utiles dans un CRM

Données A quoi elles servent

Prénom, e-mail, entreprise, fonction Base de lasegmentation et de la personnalisation
Consentements marketing Condition d’'une communication légale
Inscriptionvs présence réelle Distinguer un prospect chaud d’un prospect tiede
Temps passé al’événement Indicateur d’intérét réel

Clic surle bouton CTA Le signal d’achatle plus fort

Réponses aux sondages Qualification: étape, besoin, budget

Nom et sujet de I'événement Contexte pourla premiére conversation
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Ce dernier point est souvent négligé et fait pourtant une énorme différence. Un commercial qui ouvre

par «je vois que vous étiez a notre webinaire surla facturation électronique » n’est pas dans laméme
position que celui qui appelle depuis une liste froide.

En bref

* Trois niveaux: export manuel, intégration Zapier, connexion CRM complete.
Ne transmettez au CRM que les données qui changent la fagon de travailler le prospect.

* Lesujetdel’événement dans la fiche contact offre au commercial une accroche toute
préte.
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Chapitre 1. Comment mesurer si cela fonctionne

Sans mesure, vous ignorez quelle partie de I'entonnoir améliorer et vous corrigez au jugé. Voiciles

indicateurs qui désignent vraiment |

‘endroit du probleme.

Quels indicateurs suivre a chaque étape ?

Un ou deux par étape, pour tout embrasser d’'un coup d’ceil.

Tableau 4. Les indicateurs et leurlecture

Etape

Attirer

Inscription

Présence

L’événement

L’événement

Suivi

Indicateur

Conversion de la page d’inscription

Nombre d’inscriptions

Taux de présence

Temps de présence moyen

Clicssurle CTA

Conversion vers |'étape suivante

Ce qu’une valeur faible signifie

Promesse faible dans le texte ou
mauvaise audience

Trop peu de promotion, ou un sujet
quine fait mal a personne

Trop peu de rappels, ou un mauvais
créneau

Démarrage faible ou partie
théorique trop longue

Mauvais moment d’affichage ou
offre mal ajustée

Envoi trop tardif ou trop de CTA
dans|'e-mail

Unrepére pourlaprésence etl'échelle : en 2025, un événement ClickMeeting réunissait en moyenne

75 participants et durait 102 minutes. Si vos résultats sont nettement en dessous, commencez parla

promotion et lesrappels, pas parle

contenu.

Comment tirer des conclusions des rapports ?

Une modification par cycle. Aprés chaque événement, choisissezI'indicateur le plus éloigné de votre

objectif, appliquezune correction et mesurez’effet au webinaire suivant.

Les diagnostics typiques ressemblent a ceci:

* Beaucoup d’inscriptions, peu de participants : le probleme vient des rappels. Ajoutezun SMS et

un e-mail 15 minutes avant le dé

but.

* Bonne présence, mais les gens partent au bout de 15 minutes : le probleme vient de I'ouverture.

Raccourcissezl'introduction et entrez dans le concret dés les deux premiéres minutes.
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* Fortengagement, zéro clic surle CTA : le bouton apparait au mauvais moment, ou I'offre ne se

raccroche pas au sujet de I'événement.

* Beaucoup declics surle CTA, peu de ventes conclues : le probléme est déja en dehors du
webinaire, dans le processus commercial ou surla page de destination.

DevaGroup en a fait un élément permanent de son processus : « Nous suivons trés souvent les
statistiques apres nos webinaires et nous en tirons des informations utiles pour les rencontres

suivantes », explique Kamil Lesniak.

En bref
* Unoudeuxindicateurs par étape suffisent arepérer ol cela coince.
* Repeére dumarché: 75 participants et 102 minutes par événement.

*  Appliquezune modification par cycle, sinon vous ne saurez pas ce qui a produit I'effet.

Regardez vos propres chiffres

Lesrapports ClickMeeting affichent les inscriptions, la présence, le temps passé, les
réponses aux sondages et les clics surle CTA. Testez pendant 14 jours sans carte
bancaire.

Essayer gratuitement — Réserverune démo —
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Chapitre 12. Automatiser dubon coté de laloi

Plus vous automatisez, plus vous traitezde données personnelles sans supervision directe. Réglez
celaproprement des le départ, plutdot que de le déméler plus tard.

A quoi veiller coté consentements ?
Atrois points qui font la différence en cas de contrdle:
* Laséparation des consentements. Participeral’événement est une chose, recevoirdes

communications marketing en est une autre. Ne les fusionnez pas dans une seule case.

* Une finalité claire. Le participant doit savoir a quoi serviront ses données et combien de temps
vous les conserverez.

* Unretrait facile. Unlien de désinscription dans chague e-mail, qui fonctionne désle premierclic.

Joignez au formulaire d’inscription les conditions de participation ou tout autre document expliquant
le traitement des données et les droits des participants.

Pourquoil’emplacement des serveurs compte-t-il ?

Parce qu’il détermine I'effort nécessaire pour démontrer votre conformité. Les données des
événements ClickMeeting sont hébergées en Europe et la plateforme respecte le RGPD : vous n'avez
donc ni transferts vers des pays tiers a analyser nidocumentation supplémentaire a batir pour les
couvrir.

Pour certaines organisations, c’est une condition d’entrée, pas une préférence. Katarzyna Rejman-
Michalska, de Verte, souligne un autre aspect pratique dans le secteur public : « Ce qui compte,
surtout du point de vue des clients travaillant dans I'administration publique, c’est qu’iln’y a aucun
logiciel supplémentaire ainstaller : un navigateur suffit pour utiliser ClickMeeting, aussi biencomme
intervenant que comme participant. »

En bref

* Consentement a participer et consentement marketing doivent étre séparés.
* Leparticipant doit connaitre la finalité et pouvoir retirer son consentement facilement.

* Desdonnées hébergées en Europe vous épargnent I’analyse des transferts hors EEE.
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Chapitre 13. Sept erreurs qui tuent un entonnoir
automatiseé

Ceserreursreviennent le plus souvent. Chacune se corrige en un aprés-midi.

Traiter le webinaire gratuit comme une publicité. Sivous parlez de votre produit pendant 40
minutes, les participants s’envont et vous restez avec une base qui ne vous aime pas. Donnez du
vrai savoir.

Un formulaire a huit champs. Chaque champ supplémentaire fait baisserla conversion. Ne
demandez que ce que vous utiliserez vraiment.

Unrappel aulieu de trois. Vous laissez alors passer le gain de présence le moins cher qui existe.

Le méme suivi aux participants et aux absents. « Merci d’avoir participé » envoyé a quelgu’un qui
n’était pasla sape la crédibilité de toute la communication.

Aucun CTA pendant I’événement. Vous renoncez au signal d’achat le plus pur disponible et vous
condamnezla qualification a la devinette.

Un enregistrement qui finit sur un disque dur. Un événement peut alimenter six canaux. Le laisser
al'archive est une perte séche.

Des événements isolés plutot qu’une série. Tous les recordmen de la génération de prospects
animaient des séries régulieres. Une action ponctuelle donne unrésultat ponctuel.
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ANNEXES

Des documents aimprimer et aréutiliser a chaque événement.
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Annexe A. Le plan de déploiement sur 30 jours

Sivous partez de zéro, ce calendrier vous mene a un cycle complet doté d’une automatisation

opérationnelle.

Tableau 5. Le calendrier de déploiement

Semaine

Des prospects en mode automatique - ClickMeeting

Ce que vous faites

Choisirle sujet et 'audience.
Rédigerlapromesse de
'événement et le plan. Créerun
compte etl’événement.

Configurer le formulaire

d’inscription et les consentements.

Personnaliserla page d’inscription
etlasalle d’attente. Réglerles
rappels e-mail et SMS.

Promouvoirl’événement. Préparer
les sondages, le bouton CTA et les
séguences de suivi pourles
participants et les absents.

Animer le webinaire. Analyserle
rapport. Transformer
I'enregistrement en webinaire ala
demande et planifier|’épisode
suivant.

Résultat en fin de semaine

L’événement est prét dansle
panneau, la date est fixée

Une page d’inscription
opérationnelle avec desrappels
entierement automatisés

Lesinscriptionsrentrent, le déroulé
del’événement est prét

Les premiers prospects enbase, un
evergreen qui tourne en fond
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Annexe B. Les checklists

B1. Avant de publierla page d’inscription

Le titre contient une promesse précise, pas une généralité
Le formulaire ne comporte que des champs que vous utiliserez
Le consentement a participer est séparé du consentement marketing

Les conditions de participation et la notice d’information sont jointes

00000

La page porte votre logo et vos couleurs de marque

B2. Avantl’événement

Au moins trois rappels sont programmeés, dontun 15 a 60 minutes avantle début
Deux ou trois sondages sont préts, dont un de qualification
Le bouton CTA aune adresse de destination et unmoment d’affichage

L’enregistrement automatique est activé

00000

La diffusion sur YouTube ou Facebook est configurée (sivous les utilisez)

B3. Avantla finde l’événement

() Laredirectionverslapage de destination aprésla fin est programmée
() Lesuividestiné aux participants est prét (avec I'enregistrement et un seul CTA)
() Unsuividistinct pour les absents est prét

(J L’invitation au prochain événement de la série est planifiée

B4. Apresl’événement

Les prospects sont arrivés dans le CRM ou I'outil d’e-mailing
Lerapport est analysé : présence, temps passé, clics surle CTA
Une modification est retenue pourle prochain événement

L’enregistrement est transformé en webinaire a la demande ou automatisé

00000

Des contenus pourles réseaux sociaux sontissus de I'enregistrement
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Annexe C. Questions frequentes

Combien de temps faut-il pour automatiser entiéerement un entonnoir webinaire ?

Le premier événement entierement paramétré prend généralement un apres-midi: page
d’inscription, formulaire avec consentements, séquence de rappels, sondages, CTA et suivis. Chaque
événement suivant ne demande plus que quelgues minutes, puisque vous ne changez que le sujet, la
description etla date. L’essentiel du travail surun webinaire porte surle fond, pas surla configuration
de I'outil.

Un webinaire automatisé génére-t-il des prospects d’aussi bonne qualité qu’un
direct?

Généralement un peu plus froids, mais en plus grand nombre et sans aucun temps de votre part. En
direct, un participant peut poser une question et obtenirune réponse, ce quirenforce larelation. Le
webinaire automatisé, lui, tourne 24 h/24 et touche des personnes quin’auraient jamais été
disponibles avotre créneau. Les meilleurs résultats viennent de la combinaison : un direct, puis le
méme enregistrement en webinaire ala demande.

A quelle fréquence organiser des webinaires pour que cela ait du sens ?

Aumoins une fois par mois si vous les considérezcomme un canal permanent de génération de
prospects. Lesrecordmen de 2025 animaient des événements hebdomadaires ou mensuels, et la
régularité était leur dénominateur commun. Plus important que la fréquence : choisirun rythme que
vous tiendrez un an, pas six semaines.

Combien de prospects un webinaire doit-il rapporter ?

Celadépendde lataille de votre liste, du budget promotionnel et de votre niche : il n’existe pas de
chiffre universel. Unrepéere : un événement ClickMeeting réunit en moyenne 75 participants. Plus
important que le volume, la qualité : 50 prospects convertissant a 30 % valent mieux que 500
prospects convertissant a moins de 1%.

Les webinaires gratuits ne prennent-ils pas des clients aux formations payantes ?

La pratique montre l'inverse. Apres étre passée du présentiel al’enligne pour ses ateliers, DevaGroup
adoublé le nombre de participants a ses événements payants, tout en continuant d’animer des séries
gratuites. Le mécanisme est simple : un événement gratuit permet de juger la qualité du contenu
avant d’acheter, ce qui abaisse la barriere d’entrée vers |'offre payante.
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A quel moment du webinaire afficher le bouton CTA ?

Aprées lavaleur principale, aux alentours du dernier quart, puis de nouveau pendant la session de
questions. Au démarrage, un CTA fonctionne rarement, faute de confiance installée. Vous pouvez
garderle bouton actif jusqu’a la fin pour que celles et ceux qui se décident plus tard y aient encore
acces.

Que faire des personnes inscrites qui ne sont pas venues ?

Leur envoyerun e-mail distinct avec I'enregistrement, différent du remerciement adresse aux
participants. Ce sont des prospects a part entiere : ils se sont inscrits, donc le sujet les intéresse. Dans
ClickMeeting, vous configurez pour ce groupe un message de suivi séparé, ce quivous évite d’y
penser aprés chaque événement.

Comment faire passer les prospects du webinaire au CRM ?

Le plus simple est I'intégration Zapier, quirelie ClickMeeting aux CRM et outils d’e-mailing les plus
courants. Une nouvelle inscription crée alors automatiquement un contact de I'autre coté. Vous
pouvez aussi exporterles données du panneau manuellement, mais cela cesse vite d’étre confortable
avec des événementsréguliers.

Comment calculer siles webinaires sontrentables ?

Divisez’ensemble des colts de I'’événement (honoraires, promotion, abonnement a I’'outil) parle
nombre de prospects obtenus : vous obtenezle CPL. Vérifiez ensuite combien de ces prospects sont
devenus clients et calculezle CAC, c’est-a-dire le colt d’acquisition d’un client payant. Pensez a
compterles prospects quiarrivent apres I'événement via l’enregistrement : ce sont eux qui font le plus
baisserle colt surladurée.

Faut-il du matériel particulier pour animer des webinaires ?

Non. Pour démarrer, un casque-micro et lacaméra d’un ordinateur portable suffisent, sachant qu’un
bon son compte davantage que la qualité de 'image. Les participants rejoignent|’événement depuis
leur navigateur, sans installer de logiciel : iln’y a donc pas non plus de barriere technique de leur coté.
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Annexe D. Glossaire

CAC (Customer Acquisition Cost) - colt d’acquisition d’un client payant. Il englobe toutes les
dépenses marketing et commerciales, pas seulement le colt de I'événement.

CPL (Cost perLead) - colt d’acquisition d’un contact. L’ensemble des colts de I'événement divisé
parle nombre de prospects obtenus.

CTA (call to action) - bouton affiché aux participants pendant I'’événement et menant vers une page
choisie. Un clic constitue un signal d’achat.

Evergreen - contenu quireste pertinent longtemps et peut générer des prospects pendant des mois
sans mise ajour.

Prospect (lead) - utilisateur unique qui s’estinscrit a un événement et a laissé ses coordonnées.

Aimant a prospects (lead magnet) - contenu proposé en échange de coordonnées : webinaire, e-
book, rapport, consultation, accés d’essai.

Lead scoring - systeme de notation des prospects selon des critéres définis, qui permet de
distinguerles contacts préts pour un échange commercial de ceux qui ont encore besoin d’étre
formés.

MQL (Marketing Qualified Lead) - prospect marketing, intéressé par le sujet mais pas encore préta
décider.

Taux de présence (show-up rate) - part desinscrits ayant effectivement participé al’événement.
SQL (Sales Qualified Lead) - prospect commercial, prét a échanger avec un commercial.

Webinaire automatisé - événement fondé surun enregistrement antérieur, diffusé a une date fixée,
avec gestion compléete de l'inscription, des rappels et du suivi.

Webinaire ala demande - enregistrement accessible aprés inscription, au moment choisi parle
participant.
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Annexe E. Sources des donnees

* State of Online Events 2025 - le rapport ClickMeeting compilant les données de milliers
d’événements organisés surla plateforme en 2025

* Etude de cas Centrum Verte - blog.clickmeeting.com/pl/verte-cs
* Etude de cas DevaGroup - blog.clickmeeting.com/pl/devagroup-clickmeeting-case-study

* Etude de cas tukasz Kosuniak (Business Marketer) - blog.clickmeeting.com/pl/lukasz-
kosuniak-cs

* Etude de cas Samir Kayyali - blog.clickmeeting.com/pl/samir-kayyali-cs
* Etudedecas Symfonia - blog.clickmeeting.com/pl/symfonia-cs
* Etude de cas Institut de soutien au développement de I’enfant (IWRD) -

blog.clickmeeting.com/pl/iwrd-cs

Les citations de clients sont traduites du polonais.
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Et maintenant ?

Vous n’avez pas a tout déployer d’un coup. Sivous ne faites que trois choses cette semaine, faites
celles-ci:

1. Programmez trois rappels aulieud’un. C’est le gain de prospectsle moins cher que vous
puissiez vous offrir, puisque vous travaillez sur des contacts déja payés dans lacampagne.

2. Ajoutezunbouton CTA a votre prochain événement. Vous obtiendrezimmédiatement la liste
des personnes prétes pour un échange commercial, sans deviner et sans questionnaire de
qualification.

3. Transformez votre dernier enregistrement en webinaire alademande. Un matériau que vous
possédez déja se mettra a générer des prospects pendant que vous faites autre chose.

Le recordman de 2025 n’a pas réuni 81018 prospects grace a une fonctionnalité magique, mais parce
qu’ilarépété pendantun anle méme processus, bienréglé.

Construisez votre premier entonnoir webinaire
automatisé

14 jours gratuits, sans carte bancaire. Page d’inscription, rappels automatiques,
boutons CTA, webinaires automatisés et alademande, rapports complets - le tout au
méme endroit, avec des données hébergées en Europe.

Commencer gratuitement — Réserver une démo —

A propos de ClickMeeting

ClickMeeting est une plateforme européenne de webinaires et de réunions en ligne, en B2B comme
enB2C. Les événements se déroulent dans le navigateur, sans installation pour les participants, et la
plateforme prend en charge des événements de plus de 10 000 personnes. Les données sont
hébergées en Europe, conformément au RGPD.

La plateforme réunit dans un seul panneaules pages d’inscription, I'automatisation de la
communication, les outils d’animation (chat, sondages, questions-réponses, sous-salles, tableau
blanc), les enregistrements, les attestations et les rapports, ainsi que les webinaires payants réglés via
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https://clickmeeting.com/fr/free-signup
https://calendly.com/clickmeetingeducation/online-consultation?utm_source=ebook&utm_medium=ebook&utm_campaign=prospects-mode-automatique

Stripe, PayU et PayPal.

Essayez gratuitement pendant 14 jours : clickmeeting.com/fr/free-signup
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