
Stratégie SEA : comment optimiser l'acquisition
de leads qualifiés sur le marché de l'automobile
d'occasion ? 

Dans mon précédent insight de novembre 2025, nous avons
abordé l’importance du SEO pour bâtir une visibilité de marque
durable et générer un trafic qualifié sur le long terme.
Cependant, dans un marché automobile en pleine
transformation (électrique, digital, mobilité), capter l’attention
des clients au bon moment est vital. S'appuyer uniquement sur
le référencement naturel peut s'avérer insuffisant si l'on souhaite
augmenter rapidement ses parts de marché ou dynamiser
l'activité à court terme. C’est pourquoi le SEA (Search Engine
Advertising) s’impose comme un levier complémentaire
pertinent pour générer du trafic ciblé de manière immédiate. 
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Forte intention
transactionnelle

4 - Offre ferme3 - Parcours de reprise

Avant le lancement de toute campagne, il est capital de s'assurer que l'intégralité des leads issus du dispositif soit
correctement et exhaustivement suivie. Aujourd'hui, l'efficacité des campagnes Google Ads repose de manière
centrale sur les algorithmes d'enchères automatisées. En tant qu'entreprise spécialisée dans la Big Data
automobile, autobiz dispose de l'ensemble des moyens et des compétences techniques nécessaires pour
configurer un tracking de pointe. Tous nos leads sont comptabilisés dans notre base de données, nous
récupérons aussi la variable “GCLID” (Google Click Identifier) contenue dans l’url. Cette valeur permet d’identifier la
campagne ainsi que d'autres attributs du clic associés à l'annonce, en vue du suivi des annonces et de l'attribution
des campagnes. Cette infrastructure garantit la remontée exhaustive de chaque conversion, fournissant à
l'algorithme les données fiables dont il a besoin pour s'optimiser. 

Le SEA repose sur la diffusion de liens sponsorisés apparaissant en tête des résultats des moteurs de
recherche afin de capter des intentions utilisateurs très qualifiées. La performance d’une stratégie SEA
dépend avant tout d’une analyse approfondie des requêtes utilisées sur le marché ainsi que du niveau de
concurrence associé à chaque mot-clé. Cette phase d’étude permet d’identifier les segments les plus porteurs
et les opportunités de génération de leads à coût maîtrisé, notamment sur des marchés encore peu saturés. 

Mais au-delà de la maîtrise des outils Google Ads, la capacité à comprendre les comportements et les attentes
des utilisateurs constitue un facteur clé de performance. C’est précisément là qu’autobiz fait la différence
grâce à sa double expertise métier et digitale. 
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Le SEA comme levier de performance pour le marché du véhicule d'occasion

L'atout autobiz : la synergie entre expertise Google Ads et connaissance métier 
Si la maîtrise technique des outils Google Ads est indispensable, disposer d’une réelle expertise sectorielle
constitue un avantage stratégique majeur. Chez autobiz, nos équipes associent les compétences certifiées de
gestion de campagnes à une connaissance approfondie des métiers de l’automobile et surtout de la reprise.
Comprendre le parcours d'un utilisateur cherchant à faire reprendre son véhicule nous permet de concevoir des
structures de campagnes cohérentes, de sélectionner les mots-clés les plus pertinents et de rédiger des annonces
adaptées aux attentes réelles des prospects, maximisant ainsi le taux de conversion. 
Par exemple, les mots-clés liés à l’estimation sont généralement moins qualifiés que ceux associés à la reprise, car
ils traduisent une intention moins avancée dans le parcours de vente ou de renouvellement du véhicule.

L'importance stratégique d'un tracking rigoureux et exhaustif 

L'impact direct du tracking sur la rentabilité des campagnes
Sans une remontée de leads exhaustive, l'algorithme de Google fonctionne à l’aveugle. Il devient alors impossible
d’identifier avec précision les mots-clés qui génèrent le meilleur retour sur investissement (ROI), ce qui pénalise la
rentabilité globale des campagnes. À l'inverse, un tracking performant permet à l'intelligence artificielle de
Google d'ajuster les enchères en temps réel, d'écarter les requêtes non rentables et de concentrer le budget sur
les opportunités au meilleur coût, entraînant une baisse mécanique du Coût Par Lead (CPL). 

🎯Pourquoi une meilleure performance ?

Leads plus qualifiés
Meilleur taux de conversion
Coût Par Lead (CPL) plus faible
Intention d’achat plus forte
ROI SEA plus élevé
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En conclusion, le SEA s’impose comme un levier performant pour générer rapidement des leads qualifiés à coût maîtrisé,
à condition de s’appuyer sur une stratégie de mots-clés pertinente et un tracking efficace.
 
Même si l’optimisation des campagnes peut permettre d’améliorer la qualité des leads, il convient aussi de réaliser des
modifications sur le funnel (ex: message de réassurance, UX...etc) pour renforcer cette qualification des leads. 

Au-delà de la hausse des volumes, le pilotage quotidien a permis d'optimiser l'efficience budgétaire. Grâce à la qualité
des données de tracking transmises à Google, le Coût Par Lead (CPL) a suivi une baisse progressive et continue au fil des
optimisations puisqu'il a baissé de 25% entre décembre et mars.

Conclusion

Optimisation des coûts et baisse progressive du Coût Par Lead (CPL) 

Entre décembre et mars, le dispositif a démontré son efficacité en permettant d'augmenter d'environ 40% la volumétrie
de leads reçus avec projet d'achat pour ce client comparé à l'année précédente. Les campagnes sont devenues
capitales pour le client puisqu'elles représentent environ 15% de la volumétrie totale de leads reprise qualifiés pour ce
client.

sept. 2025 oct. 2025 nov. 2025 déc. 2025 janv. 2026 févr. 2026 mars 2026

Pour illustrer concrètement cette logique, nous gérons depuis 2023 les campagnes Google Ads d'un client sur le
marché français pour l'activité de reprise. Suite aux bons résultats obtenus, nous avons déployé un nouveau
parcours utilisateur sur le marché espagnol pour générer des leads avec projet d'achat à destination des
concessionnaires. Pour augmenter la volumétrie de leads qualifiés à court terme, nous avons également lancé des
campagnes Google ads en utilisant la stratégie décrite précédemment.

Performance mensuelle de notre campagne en Espagne

Lancement des campagnes et augmentation rapide des volumes de leads

Source : autobiz
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Début de la campagne SEA

Total leads Leads Google Ads

+ 40%
de leads reprise

- 25% de CPL

Coût par lead

mailto:insights@autobiz.com
https://corporate.autobiz.com/en/

	Pierre BERTRAND
	Digital Marketing Lead
	Stratégie SEA : comment optimiser l'acquisition de leads qualifiés sur le marché de l'automobile d'occasion ?
	Dans mon précédent insight de novembre 2025, nous avons abordé l’importance du SEO pour bâtir une visibilité de marque durable et générer un trafic qualifié sur le long terme. Cependant, dans un marché automobile en pleine transformation (électrique, digital, mobilité), capter l’attention des clients au bon moment est vital. S'appuyer uniquement sur le référencement naturel peut s'avérer insuffisant si l'on souhaite augmenter rapidement ses parts de marché ou dynamiser l'activité à court terme. C’est pourquoi le SEA (Search Engine Advertising) s’impose comme un levier complémentaire pertinent pour générer du trafic ciblé de manière immédiate.

	MAI 2026


