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CONTEXTE METIER 
 

 
Internet et Points de Vente, hier tout juste complémentaires, aujourd’hui 
indissociables. 

Selon une étude Gartner de 2008 « 8 consommateurs sur 10 préfèrent acheter dans un point de 
vente. », et 65% d’entre eux  Aujourd’hui, au niveau mondial, 95% des transactions ont lieu en 
magasin. Les comportements des consommateurs ont changé. Emergence du low-cost, 
globalisation et systématisation de la vente en ligne ont amené des possibilités de choix tellement 
vastes qu’aujourd’hui, les consommateurs ont besoin d’une expérience d’achat conforme à leur 
attente.  
 
Les « consommacteurs » d’aujourd’hui, portés par le confort que leur apporte la mobilité et le Web 
2.0, attendent des marques la possibilité de trouver le produit de leur choix où qu’ils se trouvent et 
à tout moment.  Ils recherchent une aide au choix à la fois efficace et pertinente, mais non-
intrusive, et souhaite pouvoir passer d’un canal à l’autre en toute liberté. La sphère commerciale 
doit donc désormais s’aborder dans toute la globalité du online/offline. 
 
Pour les marques et les enseignes, l’avenir est donc désormais au cross-canal, étape ultime de la 
relation client. Il s’agit de combiner les possibilités offertes par Internet en tant qu’apporteur 
d’affaires, et le point de vente, lieu privilégié de conseil et point de rencontre incontournable entre 
la marque et les clients. On note d’ailleurs que 65% des internautes utilisent les moteurs de 
recherche pour trouver un point de vente à proximité de l’endroit où ils se trouvent. (Nielsen pour 
IDC) 
 
Inscrire online et offline dans une seule et même continuité, orienter avec pertinence les actions de 
marketing online, et choisir les meilleures solutions pour séduire le consommateur, relève encore 
de la gageure pour bon nombre de décideurs marketing. Il convient, au-delà du Lead Management, 
d’amener efficacement le prospect sur le point de vente, puis de parvenir à le fidéliser de façon 
durable. Pour y parvenir, mesurer le taux de retour sur investissement des actions de marketing 
online, est essentiel. Pourtant les technologies existantes ne permettaient pas jusqu’à présent de 
suivre de bout en bout les résultats de la prospection online. Qu’il s’agisse d’un distributeur qui 
cherche à capter de nouveaux clients via son site, ou d’un pure player de l’Internet qui réinvestisse 
le point de rencontre réel avec le consommateur, l’enjeu est le même.  
 
LEADFORMANCE se positionne sur l’avenir de la performance commerciale avec une solution 
packagée dédiée au cross-canal. En combinant un logiciel en mode Saas très complet, permettant 
de trouver sur Internet les clients des points de vente de ses clients, qui sont des marques, des 
enseignes intégrées ou des réseaux de franchise ou de distribution. 
Conscientes d’intervenir dans un domaine nouveau, qui impacte directement la stratégie 
commerciale de leurs clients, les équipes de LEADFORMANCE ont adjoint à leur logiciel une palette 
complète de services, de façon à répondre aux exigences de chaque secteur d’activité.
 
Avec les solutions de LEADFORMANCE, marques et enseignes se dotent rapidement d’une parfaite 
maîtrise de leur stratégie cross-canal et peuvent : 
 

- Capter efficacement l’internaute, en lui apportant une réponse pertinente et rapide à sa 
requête, en lui proposant rapidement le point de vente le plus pertinent. 
- Le rassurer et le guider, pour conserver son intérêt et sa confiance jusqu’au point de 

vente. 
- Au-delà de l’achat, le fidéliser en sachant le préserver du sentiment d’intrusion. 
- Analyser et mesurer l’impact des actions pour améliorer la qualité de service. 
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DANS LES FAITS : CHIFFRES CLES POUR ABORDER LES ENJEUX DU CROSS 
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LEADFORMANCE, PIONNIER DANS LA RESTAURATION DU LIEN ENTRE 
INTERNET ET POINTS DE VENTE 

Une entreprise visionnaire sur le terrain de la per formance online :   
 
Fondé en 2007 par Pierre-André POCHON, expert en référencement, et Cyril LAURENT, spécialiste 
du merchandising, LEADFORMANCE est un éditeur de logiciels spécialisé dans l’acquisition de 
prospects multi-canal. Ces experts de l’approche multi-canal entendent accompagner les marques 
et enseignes dans la mutation du commerce online : il s’agit bien de transformer le trafic généré par 
le web en chiffre d’affaires sur les points de vente.  
 
Les deux fondateurs ont investi le terrain du web dès 2002, date à laquelle ils fondent une agence 
spécialisée en référencement et marketing online, qu’ils revendent en 2007 pour se tourner vers 
l’édition logicielle à travers LEADFORMANCE.  
 
Forts de leur expérience et de la confiance de clients majeurs, ils sentent que le marché est prêt 
pour aller plus loin : rétablir le lien entre site web et réseau de points de vente grâce à un logiciel 
qu’ils imaginent et conçoivent, se positionnant ainsi aux prémices de la tendance cross-canal. 
 
Le potentiel et le caractère très innovant du projet leur permet de séduire un fonds 
d’investissement privé suisse qui investit 2, 5 Millions d’Euros pour soutenir la R&D et le 
développement commercial de la structure. Conjuguant entre autres l’expertise de ses fondateurs 
en positionnement web et en leads management, les solutions LEADFORMANCE sont bâties pour 
permettre à leurs clients d’acquérir de façon quasi-instantanée la capacité à maîtriser de bout en 
bout leur stratégie cross-canal. 
 
En 2009, grâce à une équipe opérationnelle et multi-culturelle franco-canadienne, LEADFORMANCE 
entame sa phase de conquête commerciale. La collaboration avec lastminute.com dès Mai 2009 a 
marqué le pas de cette nouvelle phase de développement, et rapidement, plusieurs marques de 
renom ont souscrit à l’approche de LEADFORMANCE et collaborent avec elle. Parmi celles-ci, citons 
France Loisirs, Norauto, Auchan Voyages, Boulanger ou encore Pulsat. 
 
Research Online Purchase Offline : l’avenir est au ROPO ! 
 
LEADFORMANCE se positionne sur un métier nouveau au service des marques et des enseignes : 
trouver sur Internet les clients de leurs points de vente. Jusqu’à très récemment, les canaux online 
et offline étaient traités de façon distincte, mais aujourd’hui, les cyber-consommateurs reviennent 
aux vertus de la relation de proximité, d’autant plus que la mobilité leur permet en toute situation 
de consulter et de comparer l’offre disponible via le web. 
 
La donne du E-Commerce a changé. Il ne s’agit pas d’acheter en ligne, mais plutôt de détecter le 
produit de son choix à proximité, voire de le commander sur Internet pour le récupérer en magasin. 
La géolocalisation et le service prennent donc une place prépondérante dans l’expérience d’achat. 
Les points de ventes doivent être suffisamment valorisés sur le site web pour séduire le 
consommateur. « Google Places », qui permet aux commerçants de mettre visuellement en scène 
leur point de vente  sur Google illustre très bien  le phénomène. Le point de vente, en tant que lieu 
de « réalité » et de conseil revient au centre du dispositif commercial, mais ne peut plus exister 
seul. La crise actuelle renforce ce besoin de maîtrise et cette recherche de proximité, de conseil. La 
relation avec le client devient plus complexe, et nécessite de nouveaux outils qui permettent de 
capter les internautes, de les guider vers le point de vente, tout en suivant leur parcours. C’est à ce 
besoin que répond BRIDGE, la solution proposée par LEADFORMANCE, qui est conçue comme 
véritable passerelle entre le online et le offline, le premier outil dédié à l’avenir du E-Commerce, qui 
passe désormais par le principe du « commerce influencé » par l’Internet. 
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UNE EQUIPE D’EXPERTS AU SERVICE D’UNE AMBITION COMMUNE 
 

 
Georges KOUKIS 
Président de l’Assemblée Générale des Actionnaires 
Fondateur du groupe TEMENOS, leader mondial des logiciels de core banking, qu’il présidera jusqu’en 
2003. Depuis cette date, à travers son fonds d’investissement Suisse, il se consacre à un pool de starts-ups 
innovantes dans le domaine du web, l’édition logicielle et les bio-technologies. C’est ainsi qu’il rejoindra 
LEADFORMANCE, convaincu par le potentiel de l’entreprise et par l’innovation majeure qu’elle porte. 

 
Pierre-André POCHON  
Président - Fondateur 
Pierre-André POCHON a découvert l’univers du web dans les années 90. Diplômé de l’Université Pierre-
Mendès France de Grenoble en ingénierie financière, il complète sa formation par un Master Business 
Administration à la Faculty of Economics and Business Administration de Maastricht. Il intègre en 2000 la 
société METRIS en tant que consultant pour la réalisation de projets Internet auprès de grands comptes. Il 
fonde en 2002 avec Cyril LAURENT, un ami d’enfance, Alciip une web agency qui opère spécifiquement sur 

le terrain de la performance online,. En 2007, suivant l’évolution des tendances du E-Commerce, il cède Alciip pour se 
consacrer à LEADFORMANCE. 
 

Cyril LAURENT  
Directeur Général – fondateur 
Ce diplômé de l’Institut Supérieur du Commerce, spécialiste des enjeux marketing, intègre en 2000 la 
direction merchandising du Groupe DANONE. Il complète son expérience par une mission internationale 
au sein de la direction régionale Sud de la Compagnie AIR FRANCE, puis rejoint le groupe KRAFT JACOBS en 
tant que Directeur Merchandising. Son envie de créer sa propre entreprise le conduit à s’associer à Pierre-

André POCHON en 2002 pour fonder Alciip, où il apportera toute son expertise du positionnement de marque en tant que 
Directeur Général, position qu’il occupe aujourd’hui au sein de LEADFORMANCE. 
 

Richard MICHAEL 
Directeur Technique  
Titulaire du Bachelor of Arts de l’Université de Toronto en 1995, Richard MICHAEL est expert dans le 
domaine du calcul et des systèmes informatiques, qu’il complète par un cursus au sein du Computer 
Science Graphic Lab. Il poursuit une carrière à la tête de département IT, où il bâtit son expertise sur 
différents types de réseaux, et se familiarise avec les systèmes et les softwares les plus variés. Sa parfaite 
polyvalence et son expérience le conduiront à rejoindre LEADFORMANCE, où il s’attache désormais à 
conduire l’évolution technologique de l’entreprise. 

 
Raphaël DUCOTTET 
Directeur Commercial 
Diplômé d’AUDENCIA en 1996, Raphaël DUCOTTET débute sa carrière en 1997 au sein d’EXPERIAN en tant 
qu’ingénieur commercial. En 2001 il prend la Direction Commerciale et Marketing de l’éditeur EDU 
PERFORMANCE, qu’il occupera jusqu’en 2005. Expert dans le domaine de l’édition, et passionné par le 
développement commercial de ce type de structure, il poursuit sa carrière chez THOMSON NetG, puis aux 
Editions ENI, avant de rejoindre LEADFORMANCE en 2009, où il prend en charge la Direction Commerciale. 

 
Bastien PETIT  
Directeur Produit 
Diplômé d’un Master en Conception Multimédia de l’Ecole des Gobelins qui complète une formation 
initiale en communication et marketing, Bastien PETIT dispose d’une solide expérience dans le domaine 
des applications web dédiées à la business intelligence, au search engine marketing et à la gestion de 
prospects online. Il intègre ensuite LEADFORMANCE où il prend en charge les aspects liés au design de la 
solution et à la définition de l’ergonomie du logiciel. 

 
Julien MARCHAND 
Directeur Opérations 
Titulaire d’un Master en Management de Projets Numérique de l’Ecole des Gobelins, Julien MARCHAND 
débute sa carrière en 2006 chez Alciip en tant que responsable de projet clients. Il suivra Pierre-André 
POCHON et Cyril LAURENT chez LEADFORMANCE, où il se consacre au déploiement des solutions chez les 
clients et supervise leur support opérationnel. 
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INTERVIEW 
 

 
Pierre-André POCHON, Président de LEADFORMANCE, explique les raisons qui vont 
pousser les acteurs de la distribution à franchir le pas du cross-canal : 

 
On parle de plus en plus de l’approche multi-canal,  mais quelle est votre vision de 
cet enjeu ? 

 
Il faut tout d’abord considérer les contraintes économiques des enseignes et des 
marques, qui doivent trouver de nouvelles voies de croissance dans un contexte 
économique où la compétition est de plus en plus acharnée, notamment après la 
crise que nous venons de traverser. L’évolution des techniques de marketing online 
a engendré, une forte hausse du coût marginal d’acquisition d’un nouveau prospect.  
Notre logiciel BRIDGE permet de capter directement sur les outils de recherche des 

prospects très qualifiés à la recherche d’un commerce de proximité. Après l’avènement du « tout e-
commerce » et dans un monde où la mobilité a pris toute sa place, les consommateurs sont plus 
que jamais sensibles au conseil et au service, c’est ce qui fera la différence au-delà des prix. BRIDGE 
répond donc aux attentes de toute structure qui souhaite générer du trafic qualifié vers ses points 
de vente. La principale vocation de BRIDGE, est d’apporter une solution globale qui permette à nos 
clients de profiter pleinement de la complémentarité du online et du offline, chacun bénéficiant de 
l’expertise de l’autre. Il ne s’agit pas de transférer la clientèle de l’un vers l’autre, mais bien de 
répondre de façon très juste à de nouvelles attentes des consommateurs, qui attendent d’un site 
web une aide efficace pour acheter le bon produit sans se tromper.  
 
Comment l’idée de rétablir le lien entre commerce o nline et offline vous est-elle 
venue ? 
 
De nombreuses études sérieuses confirment que la majorité des consommateurs préfèrent acheter 
en magasin, souvent pour des raisons de sécurité, de confiance, de service ou tout simplement pour 
l’aspect immédiat de la transaction. Environ 80% du commerce B2C se fait encore dans les magasins 
selon les secteurs, parfois plus. C’est un principe que beaucoup de marques semblaient avoir 
curieusement oublié ces dernières années dans la gestion de leur stratégie et de leur politique 
Internet. Le début des années 2000 était l’ère de la « folie Internet » mais nous entrons maintenant 
dans celle de la maturité, les marques savent qu’elles vont devoir gérer l’équilibre entre online et 
offline et arrêter de considérer ces deux univers comme parallèles. BRIDGE leur apporte une 
solution simple et très opérationnelle pour recréer le lien entre ces deux espaces commerciaux. Et à 
l’inverse, comme ce fut le cas pour lastminute.com, les pure players de l’Internet reviennent à l’idée 
d’ouvrir des magasins. Le créneau que nous avons choisi est donc plein d’avenir. 
 
Quelle est la valeur ajoutée que vous souhaitez app orter à vos clients ? 
 
BRIDGE permet de répondre précisément et efficacement aux attentes des consommateurs : 
trouver un point de vente près de chez eux. Il génère pour le réseau de vente offline de nos clients 
des flux de prospects extrêmement qualifiés et à fort potentiel de transformation (il s’agit 
d’internautes ayant clairement indiqué leur souhait d’acheter près de chez eux), pour un coût 
d’acquisition très compétitif car exclusivement basé sur le référencement naturel. Nous apportons 
également beaucoup de fonctions inédites que demandent les marques, comme par exemple la 
possibilité de suivre la conversion des prospects en magasin ou de connaître leur taux de 
satisfaction grâce à des enquêtes automatisées. Enfin, il est important de noter que notre logiciel 
améliore instantanément la qualité de service offerte au prospect et offre ainsi une meilleure 
expérience avec la marque, le gain sur l’image est non négligeable.  
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Quelles sont les perspectives de LEADFORMANCE à cou rt terme ? 
 
Après plus d’un an de R&D nous enregistrons nos premiers succès commerciaux et comptons déjà 
plusieurs grandes enseignes parmi nos références. BRIDGE s’inscrit pleinement dans la 
problématique multicanal que rencontrent les marques actuellement et nous souhaitons désormais 
aller vite pour l’imposer comme un choix incontournable pour toute marque qui souhaite recréer le 
lien entre Internet et son réseau de distribution offline. C’est un concept encore un peu « avant-
gardiste » aux yeux de certaines enseignes mais nous constatons clairement pour 2010 une prise de 
conscience de la nécessité d’optimiser le trafic web dans les magasins. Nous sommes pour l’instant 
parmi les premiers à nous être spécialisés sur la chaîne « captation ONLINE – transformation 
OFFLINE » et à proposer une solution et une expertise dédiée. Je dirais donc que les perspectives à 
court terme sont plutôt intéressantes, avec beaucoup d’opportunités et un potentiel de croissance 
conforme à nos prévisions. Nous venons d’ouvrir la distribution de BRIDGE à des agences web et de 
référencement : les résultats sont très positifs, ce qui est très prometteur pour l’avenir. 
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BRIDGE : UNE PASSERELLE INDISPENSABLE ENTRE INTERNET ET LES POINTS 
DE VENTE. 
 

 
BRIDGE est un logiciel de type « store locator » proposé en mode SaaS. BRIDGE représente une 
véritable passerelle entre le site web de l’entreprise et son réseau de points de vente, et offre aux 
marques et enseignes les moyens de mesurer précisément le ROI sur leur actions de marketing 
online, ce qui restait jusqu’à présent extrêmement difficile.  

Solution unique à ce jour sur le marché, BRIDGE permet de résoudre l’équation complexe de la 
transformation online/offline, en intégrant totalement les nouveaux usages du web, et les 
exigences des consommateurs en termes d’expérience d’achat. Les avantages de BRIDGE ne se 
limitent pas au simple lead management, mais permettent d’aller plus loin, en apportant aux 
décideurs une vision claire et exhaustive du retour sur investissement de leur action sur le levier 
cross-canal. A noter que ces mesures restaient aujourd’hui difficiles a obtenir, en raison d’un 
manque d’outils adaptés pour observer le taux de conversion réel entre online et offline.

Un bénéfice immédiat pour la marque, les points de vente et les consommateurs : 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Une réelle valeur ajoutée à toutes les étapes de la  relation multi-canal :  

• La relation de proximité entre les internautes et la marque est réelle. Le lien est renforcé. 

• Les ventes augmentent : l’entreprise répond au plus juste aux attentes de ses clients, les 
actions de vente complémentaires sur le point de vente sont facilitées. 

• La qualité de service est améliorée : La relation client prend une nouvelle dimension, elle 
est totalement personnalisée depuis l’identification du prospect jusqu’au suivi client. 

• Le tracking automatisé de chaque prospect permet un pilotage d’activité très précis, et 
permet de réagir immédiatement aux réelles attentes des consommateurs 
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Les avantages du mode SaaS : un atout réel pour les  entreprises 

LEADFORMANCE propose sa solution en mode SaaS (Software as a Service) basée sur des 
technologies opensource. 

Ce mode permet aux clients de LEADFORMANCE de se doter de ressources informatiques de haute 
performance en bénéficiant d’un confort total au niveau de la mise en œuvre et de la gestion de 
leurs solutions.  

• Déploiement rapide: le logiciel est hébergé sur une plateforme web appartenant à l’éditeur. 

• Intégration et maintenance : le support et la maintenance sont assurés par l’éditeur, sans 
mobilisation de l’interne, ni intervention sur le système informatique de l’entreprise. 

• Evolutivité : les mises à niveau et les mises à jour sont gérées par l’éditeur. 

• Adhésion des collaborateurs : facilité d’accès et accompagnement renforcé permettent aux 
utilisateurs de s’approprier rapidement l’outil. 

• Coût d’acquisition (TCO) : à long terme, il est inférieur à celui d’un développement spécifique 
et d’un logiciel classique. 

 

Force du conseil et de l’expertise : 

Parce qu’elle intervient sur un domaine complexe, où chaque problématique est unique, 
LEADFORMANCE a fait le choix dès sa création de combiner édition logicielle et conseil. Cette 
intégration métier complète permet à ses clients de mettre en œuvre une démarche multi-canal en 
limitant les intervenants et de gagner en efficacité et en rapidité. 

En complément de BRIDGE, LEADFORMANCE offre une gamme de services totalement modulable, 
de façon à satisfaire pleinement aux attentes de ses clients. Intervenant très en amont, les équipes 
de LEADFORMANCE accompagnent les marques et enseignes dans la définition de leur rapport avec 
les points de vente, la formation, côté marque et côté revendeurs, et également dans 
l’augmentation de l’impact du référencement naturel 
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 BRIDGE : DETAIL DES FONCTIONNALITES PRINCIPALES 
 

 
BRIDGE comporte un ensemble très complet de fonctionnalités qui permet de 
dimensionner chaque solution au cas par cas, en tenant compte de l’univers dans lequel 
évolue le client.  
 
BRIDGE  génère automatiquement un mini-site pour chaque point de vente du client. 

 
Identification du point de vente le plus proche. 
BRIDGE offre une interface cartographique personnalisée et un moteur de 
recherche multi-critères pour localiser les points de vente. 

 
Intégration Google Maps. 
BRIDGE intègre les outils Google Maps, et notamment le calculateur d’itinéraire, 
pour aider les prospects à se rendre sur le point de vente le plus proche de chez 

eux. 
 

Envoi de coordonnées par SMS. 
Le logiciel permet d’envoyer les coordonnées d’un point de vente directement 
sur le mobile de l’internaute. 
 
 
Horaires d’ouverture  
BRIDGE permet pour chaque point de vente de gérer les horaires, les jours de 
congés et les ouvertures exceptionnelles. 
 
Edition de fiches point de vente  
BRIDGE optimise chaque mini-site de façon à pouvoir éditer une fiche très 
facilement pour chaque point de vente. 

 
 

Diffusion Internet Mobile 
BRIDGE propose une version optimisée de chaque mini-site, pour une 
consultation rapide et conviviale depuis un terminal mobile. 
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BRIDGE génère directement des contacts qualifiés depuis le site de l’enseigne ou de la 
marque.  
 
BRIDGE permet d’intégrer aux mini-sites des fonctionnalités permettant de générer des contacts 
qualifiés directement depuis Internet. Le site web de la marque ou de l’enseigne devient un 
apporteur de chiffre d’affaire à part entière, sans engendrer de développements fastidieux. 
 

 
Formulaire de contacts flexible 
BRIDGE offre la possibilité de construire un formulaire parfaitement adapté au 
contexte de la marque ou de l’enseigne, et optimisé pour   disposer de données 

pertinentes. 
 

Inscription aux newsletters 
BRIDGE comporte une fonctionnalité permettant de gérer les inscriptions aux 
newsletters et de constituer des fichiers opt-ins géo localisés. 

 
Envoi par fax et SMS des contacts vers les revendeurs 
Les contacts générés sont routés vers les revendeurs via fax ou SMS pour une 
exploitation rapide, ce qui augmente le taux de transformation. 
 
Gestion des promotions  
BRIDGE permet de générer des coupons de réduction que les prospects et clients 
reçoivent par e-mail ou SMS. Ces coupons peuvent être ensuite trackés pour en 
mesurer l’incidence sur les ventes. 

 
 
 
BRIDGE dope le référencement des points de vente dans Google  
 
La conception optimisée (engine friendly) de BRIDGE lui permet de placer chaque mini-site, et par 
conséquent chaque point de vente, en tête des résultats de recherche dans Google. 

 
Contenus optimisés 
BRIDGE est proposé pour chaque client avec un contenu intégralement optimisé 
incluant la réécriture d’adresse URL et l’ensemble des textes par défaut. 
 

Référencement local facilité 
BRIDGE permet de disposer de mini-sites prêts à être indexés dans les index locaux 
spécialisés (Google Local, Pages Jaunes etc..) 
 
 Statistiques de consultation  
 BRIDGE intègre le code tracking Google Analytics de façon à disposer des statistiques de 
trafic précise pour chaque mini-site. 
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BRIDGE permet un pilotage fin de la performance du dispositif cross-canal 
 
BRIDGE intègre des fonctionnalités innovantes permettant en quelques clics de disposer des 
indicateurs de performance essentiels à la conduite d’une stratégie cross-canal efficace. 

 
Enquêtes de satisfaction 
Une fonctionnalité qui permet de réaliser en mode automatique une enquête de 
satisfaction auprès de chaque prospect ayant contacté un point de vente. 
 
 
Performance des points de vente 
Pour visualiser rapidement quels sont les points de vente les plus recherchés et les plus 
visités. 

 
 
Calcul du ROI 
Pour remonter rapidement depuis les points de vente le chiffre d’affaire généré par les 
contacts Internet. 
 

 
Suivi des prospects offline  
Permet de suivre les prospects depuis Internet jusqu’au point de vente et de mesurer le 
taux de conversion. 

 
 
BRIDGE est conçu pour faciliter l’administration et la gestion de contenus 
 

Gestion et diffusion de promotions  
Pour gérer les promotions nationales, ou même locales, sur les mini-sites des points de 
vente. 
 

Gestion de la base de données prospects  
Une interface très simple pour gérer les contacts reçus depuis les mini-sites, les suivre 
commercialement ou les exporter. 
 
Gestion de contenus  
Un gestionnaire de contenu simple et convivial pour personnaliser chaque mini-site. 
 
  
Gestion des droits  
Un module qui permet de gérer les niveaux de droits d’accès pour chaque point de 
vente. 
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REFERENCES ET BUSINESS CASE  
 

 
Références : 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
  
Business Case: 
 
En moins de 3 ans, BRIDGE a convaincu des acteurs majeurs de la distribution, et des marques 
prestigieuses. Ce succès s’explique simplement par la contribution immédiate de la solution à la 
performance de l’entreprise, qu’il s’agisse de la partie amont, favorisant la génération de leads avec 
précision et efficacité, ou de la partie aval, qui permet de façon simple et rapide, de suivre la 
conversion online/offline de bout en bout. 
 
 Jusqu’à présent, les analyses du retour sur investissement restaient très partielles et n’offraient 
qu’un petit aperçu des résultats concernant le référencement et la promotion en ligne. BRIDGE est 
la première solution qui offre une vision précise des résultats sur les actions de marketing en ligne, 
et qui permet aux marques et aux enseignes de piloter leur stratégie au plus juste. 
 

lastminute.com 
- 3800 positions en première page sur Google sur requêtes géo 

localisées 
- 24% de prospects supplémentaires sur les pages points de vente 
- 4% de trafic supplémentaire grâce au référencement naturel 
- Jusqu’à 15% de trafic supplémentaire en agence 

 
 

 
ROCHE HABITAT 

- 1300 demandes de devis générées en 12mois depuis les pages points de 
vente (panier moyen 1300 Euros) 

- 85% de prospects supplémentaires générés via les requêtes géo 
localisées. 

- 35% de taux de conversion sur les devis générés. 
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FOCUS: lastminute.com  
 

 
Fin 2008, lastminute.com et Selectour ont annoncé officiellement leur partenariat, 
entrant ainsi dans la pleine dimension du online/offline. En Mai 2009, les équipes de 
lastminute.com ont fait appel à LEADFORMANCE pour optimiser leurs ventes multicanal. 
En quelques mois après son déploiement sur les 510 agences du réseau, LEADFORMANCE 
BRIDGE a permis de générer un chiffre d’affaires additionnel de 3 millions d’Euros. 
Mathilde TARENA,  Chef de Projet Marque Blanche chez lastminute.com témoigne : 
 

Pourquoi avez-vous sollicité LEADFORMANCE ? Dans qu elle 
ligne stratégique ce projet s’inscrit-il ? 
 
Notre partenariat avec le réseau Selectour s’inscrit dans l’optique de 
donner une visibilité et un trafic prospect du online vers le offline. Cela 
doit faciliter la mise en relation d’un prospect internet vers une agence de 
voyage et doit répondre aux besoins et demandes des clients. 

Nous croyons énormément à cette approche. Rétablir un lien concret avec le client fait 
partie des enjeux d’avenir pour le E-Commerce et notamment pour lastminute.com. 

 
Online/offline, quel est pour vous l’enjeu du multi  canal ? 
 
BRIDGE, en tissant un lien fort entre le site et les agences, nous fait pleinement entrer dans 
une relation gagnant/gagnant avec nos clients, mais aussi avec les agences. Certains clients 
vont investir une somme importante pour leur voyage et ils souhaitent être assurés de 
choisir la bonne option. Seul un agent de voyage  peut leur apporter cette garantie 
supplémentaire, cette proximité et ce niveau de conseil.  
 
Vos équipes se sont-elles approprié cet outil facil ement chez lastminute.com 
et en agence ? Pourquoi ? 

 
Oui, si l’outil rend les choses simples pour l’internaute, c’est aussi vrai en back-office !  
L’interface est conviviale,  ergonomique, et nous nous en servons de façon intuitive et 
ludique ! Chaque lead, c'est-à-dire chaque prospect généré online peut être suivi via les 
tableaux de bord : nous pouvons très facilement analyser nos ventes, les agences peuvent 
également analyser leur activité, se benchmarker. 
 
Quels avantages concrets tirez-vous de BRIDGE au ni veau de la relation 
client ? 

 
Je vous parlais tout à l’heure de réassurance, mais cela va bien au-delà : nous sommes en 
mesure de réserver à chaque internaute, dès lors qu’il remplit son formulaire, un véritable 
accueil VIP. Il a le choix d’être rappelé par l’agence ou de venir sur le point de vente. Nous 
connaissons son projet de voyage, nous pouvons le conforter dans son choix ou lui 
conseiller une offre plus adaptée. BRIDGE nous permet de mesurer le taux de satisfaction 
client très simplement grâce aux enquêtes automatiques adressées à nos clients à leur 
retour. Le bénéfice intervient donc pour nous de bout en bout de la chaîne. 
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LEADFORMANCE : DONNEES CLES DE L’ENTREPRISE  
 

 

SAS au Capital de 10080000 Euros  

Date de création : 2007 

Siège social : 17, Avenue de la Grande Armée – 75017 PARIS 

Code NAF :  722 C 

Effectif : 35 personnes 

CA 2009 : 600 000 Euros  

Prévision CA 2010 : 1,2 Million d’Euros  

 

 


