Leadial.fr

Leads Pompe a Chaleur (Lead PAC)

Lead pompe a chaleur : analyse de |
qualité des leads PAC en France

Leads pompe a chaleur

Le marché francais des leads pompe a chaleur connait une croissance importante, portée par les
politiques de transition énergétique et les dispositifs d'aide a la rénovation (MaPrimeRénov', CEE).
Cette dynamique a favorisé I'émergence d'un écosystéme commercial structuré autour de la
génération de leads PAC, ou installateurs, plateformes d'intermédiation et générateurs de trafic
interagissent dans un modele économique basé sur ['achat leads PAC.

Pourtant, ce marché présente des dysfonctionnements structurels. Les professionnels du secteur
rapportent qu'une majorité des leads pompe a chaleur acquis ne débouchent pas sur des installations
effectives. Cette situation résulte de plusieurs facteurs : méthodes de génération inadaptées, absence
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de qualification rigoureuse, pratiques commerciales contestables et décalage entre les attentes créées
et la réalité économique des projets.

Cet article examine les caractéristiques d'un lead PAC réellement exploitable, les modeles de
commercialisation en vigueur, les critéres objectifs de qualification, ainsi que les limites structurelles
du marché frangais de la génération de leads PAC.

1. Qu'est-ce qu'un lead pompe a chaleur réellement
exploitable ?

Un lead pompe a chaleur exploitable se définit comme un contact correspondant a un particulier
disposant d'un projet d'installation ou de remplacement de systéme de chauffage par une pompe a
chaleur, avec une maturité suffisante pour engager un processus commercial concret. Par définition,
un lead pompe a chaleur exploitable correspond a un prospect qualifié, consentant et techniquement
éligible, exprimant un projet réel d’installation de PAC dans un délai compatible avec un processus
commercial standard. Cette définition repose sur la distinction entre intention déclarée et capacité
effective a réaliser le projet.

Composantes d'un lead PAC exploitable

Sur le plan informationnel, un lead PAC exploitable contient des données vérifiables permettant
d'établir un premier diagnostic : coordonnées compléetes et joignables, localisation précise du
logement, caractéristiques techniques du bien (type d'habitation, surface, année de construction,
isolation existante), systéme de chauffage actuel, et calendrier prévisionnel du projet. Ces
informations permettent d'évaluer la faisabilité technique et économique avant méme le premier
contact commercial.

L'exploitabilité repose également sur la qualification juridique du contact. Le prospect doit étre
propriétaire du logement concerné et disposer du pouvoir décisionnel nécessaire pour engager des
travaux. Cette dimension juridique exclut de facto les locataires, les occupants sans capacité
décisionnelle, ou les situations de copropriété complexes nécessitant des démarches collectives
préalables.

Distinction entre intention et projet mature

La distinction fondamentale réside dans le niveau de maturité du projet. Une simple demande
d'information, motivée par la curiosité ou une démarche exploratoire sans échéance définie, ne
constitue pas un lead PAC exploitable. A l'inverse, un projet mature se caractérise par 'existence d'un
besoin identifié (inconfort thermique, vétusté du systeme existant, volonté de réduction des charges
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énergétiques), une temporalité définie (généralement inférieure a six mois), et une connaissance
minimale des contraintes techniques et financieres.

La dimension économique constitue un autre facteur déterminant. L'éligibilité aux dispositifs d'aide
(MaPrimeRénov', certificats d'économie d'énergie) influence directement la viabilité du projet, en
particulier pour les ménages aux revenus modestes. Un lead pompe a chaleur dont le reste a charge
estimé excede les capacités financiéres du ménage présente une probabilité de conversion trés
limitée, indépendamment de la qualité de ['approche commerciale.

2. Différence entre leads PAC exclusifs et leads PAC partagés

Le marché francais des leads pompe a chaleur s'organise selon deux modeles distincts de
commercialisation, qui déterminent largement les conditions d'exploitation et les taux de conversion
observés.

Modéle des leads partagés

Le modeéle du lead partagé, historiquement dominant sur le marché francais, consiste a diffuser un
méme contact a plusieurs installateurs simultanément, généralement entre trois et cing entreprises.
Ce modele repose sur une logique de volume : le générateur de leads maximise ses revenus en
multipliant les ventes du méme contact, tandis que les installateurs bénéficient d'un codt unitaire
réduit.

Cette approche génere néanmoins des effets indésirables documentés. Le prospect regoit de multiples
sollicitations dans un laps de temps court, créant une situation de saturation qui dégrade |'expérience
utilisateur. Les installateurs se trouvent en concurrence frontale sur les mémes contacts, ce qui
favorise les stratégies de prix agressives et réduit les marges. Le taux de conversion individuel par
installateur diminue mécaniquement, le lead étant attribué au premier intervenant disponible ou a
celui proposant les conditions tarifaires les plus attractives, indépendamment de la qualité technique
de l'offre.

Des observations terrain révélent que certains leads pompe a chaleur présentés comme "partagés a
trois installateurs" sont en réalité diffusés a un nombre supérieur, amplifiant les dysfonctionnements
du modele. Cette opacité dans les conditions réelles de diffusion constitue un probléme récurrent du
marché.

Modele des leads exclusifs



Le modeéle du lead exclusif repose sur une attribution unique : un seul installateur recoit le contact et
dispose d'une exclusivité commerciale. Ce modéle suppose théoriquement un codt unitaire supérieur,
compensé par une probabilité de conversion accrue et une relation commerciale plus qualitative.

L'exclusivité présente des avantages structurels. L'installateur bénéficie d'une temporalité plus
favorable pour établir le contact, qualifier le besoin, proposer une solution adaptée et accompagner le
prospect dans sa réflexion. L'absence de concurrence directe permet une approche consultative plutot
que transactionnelle, favorisant la qualité de la prestation et la satisfaction client finale.

Néanmoins, la qualification "exclusif" ne garantit pas automatiquement la qualité du lead PAC. Des
cas de pseudo-exclusivité ont été documentés, ol des contacts présentés comme exclusifs sont en
réalité diffusés séquentiellement a plusieurs installateurs en cas de non-conversion par le premier
destinataire, ou font ['objet d'une revente différée. Cette pratique, bien que moins visible que la
diffusion simultanée, génére des effets similaires de saturation et de dégradation de la relation
prospect.

Impacts sur la conversion et la relation client

Les données sectorielles indiquent que le taux de conversion d'un lead exclusif est généralement deux
a trois fois supérieur a celui d'un lead partagé, toutes choses égales par ailleurs. Cette différence
s'explique par la qualité de l'interaction commerciale, I'absence de pression temporelle excessive, et la
réduction du phénomene de comparaison systématique basée uniquement sur le prix.

Du point de vue du prospect, l'expérience differe significativement. Dans le modele partagé, la
multiplication des sollicitations crée une perception négative du secteur et favorise les stratégies
d'évitement (non-réponse aux appels ultérieurs, méfiance accrue). Dans le modele exclusif, la relation
peut s'établir sur une base plus sereine, sous réserve que la qualification initiale ait été correctement
effectuée.

3. Criteres de qualité d'un lead pompe a chaleur

L'évaluation de la qualité d'un lead PAC repose sur des criteres objectifs et mesurables, permettant de
distinguer les contacts présentant une probabilité de conversion acceptable de ceux relevant d'une
prospection aléatoire.

Intention réelle et motivation du projet

L'intention réelle se manifeste par l'existence d'un déclencheur concret : panne ou vétusté du systéme
de chauffage actuel, augmentation significative des factures énergétiques, projet de rénovation
globale, ou obligation réglementaire (interdiction progressive des chaudieres fioul). Un lead pompe a



chaleur de qualité présente un ou plusieurs de ces déclencheurs identifiables, plutét qu'une curiosité
générique pour les énergies renouvelables.

La motivation financiére nécessite une analyse particuliére. Les campagnes de communication
évoquant des installations "a colt nul" ou "financées intégralement par les aides" créent des attentes
irréalistes chez de nombreux prospects. Un lead PAC qualifié suppose une compréhension minimale
du principe de reste a charge et une capacité financiére cohérente avec le montant réel du projet apres
déduction des aides.

Délai de réalisation et calendrier du projet

Le délai de réalisation constitue un indicateur de maturité déterminant. Un projet avec un horizon
"des que possible" ou "dans les trois mois" présente une probabilité de conversion supérieure a un
projet avec un horizon "a étudier ultérieurement" ou "dans un an". Cette temporalité influence
directement 'organisation commerciale : les leads pompe a chaleur avec calendrier court nécessitent
une réactivité immédiate, tandis que ceux avec horizon long relévent davantage d'un processus de
maturation nécessitant des relances séquencées.

La saisonnalité intervient également. Les demandes formulées en période hivernale, souvent
motivées par des situations d'inconfort immédiat, présentent généralement une maturité supérieure a
celles formulées en période estivale, davantage liées a une démarche anticipative.

Type de logement et caractéristiques techniques

Les caractéristiques du logement déterminent la faisabilité technique et économique du projet. Une
maison individuelle de surface moyenne (100-150 m?) avec un systéme de chauffage central existant
(radiateurs ou plancher chauffant) présente des conditions d'installation favorables. A l'inverse,
certains logements présentent des contraintes techniques (absence d'espace extérieur pour l'unité
extérieure, isolation insuffisante, émetteurs inadaptés) qui rendent le projet non viable ou nécessitent
des travaux complémentaires significatifs.

Le type de chauffage actuel constitue également un indicateur. Le remplacement d'une chaudiére fioul
ou gaz ancienne par une pompe a chaleur correspond au cas d'usage le plus favorable, tant sur le plan
technique que sur celui des aides disponibles. Le remplacement d'un chauffage électrique par une PAC
présente une pertinence économique plus discutable selon les tarifs énergétiques et les
caractéristiques du logement.

Budget estimatif et capacité financiere

La cohérence entre le budget envisagé par le prospect et le coit réel du projet constitue un critere
discriminant. Un lead pompe a chaleur de qualité suppose une fourchette budgétaire réaliste, tenant
compte du type de PAC envisagé, de la complexité d'installation, et du reste a charge apres aides. Un



écart significatif entre attentes budgétaires et réalité du marché réduit fortement la probabilité de
conversion, sauf action corrective via I'accompagnement commercial.

La connaissance préalable des dispositifs d'aide (montants indicatifs de MaPrimeRénoV', principe des
CEE, conditions d'éligibilité) constitue un indicateur positif, suggérant une démarche documentée
plutét qu'impulsive.

Joignabilité et qualité des coordonnées

La joignabilité constitue un critére opérationnel fondamental. Un lead pompe a chaleur dont les
coordonnées sont erronées (numéro invalide, adresse électronique fantaisiste) ou systématiquement
injoignable présente une valeur nulle, indépendamment des autres critéres. La vérification de la
validité des coordonnées (vérification de format, validation téléphonique, test d'accessibilité) avant
commercialisation distingue les générateurs professionnels des acteurs opportunistes.

Le délai de joignabilité intervient également. Un prospect joignable dans les heures suivant sa
demande initiale présente une probabilité de conversion supérieure a un contact joignable
uniquement plusieurs jours apres, période durant laquelle la motivation peut s'étre atténuée ou
d'autres sollicitations avoir abouti.

Consentement explicite et conformité RGPD

Le consentement explicite du prospect a étre contacté par un installateur constitue a la fois une
obligation réglementaire (RGPD) et un critere de qualité. Un lead pompe a chaleur obtenu via un
formulaire transparent, indiquant clairement l'objet du traitement des données et les conditions de
recontact, présente une meilleure réceptivité qu'un contact obtenu via des mécanismes opaques ou
trompeurs.

La tragabilité du consentement (horodatage, conservation de la preuve, possibilité de retrait) protege
l'installateur contre les risques juridiques et améliore la qualité de la relation commerciale, le prospect
ayant une compréhension claire du contexte de la sollicitation.

4. Pourquoi la majorité des leads PAC du marché sont
inexploités

Les observations terrain et les données sectorielles convergent : une proportion importante des leads
pompe a chaleur générés et commercialisés en France ne débouchent pas sur des installations
effectives. Cette situation résulte de dysfonctionnements structurels affectant l'ensemble de la chaine
de valeur. Dans la pratique, la majorité des leads pompe a chaleur commercialisés sur le marché
francais ne répondent pas simultanément a 'ensemble de ces critéres.
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Survente et promesses irréalistes

Une partie significative de la génération de leads PAC repose sur des promesses commerciales
trompeuses ou exagérées : installation "gratuite" financée intégralement par les aides publiques,
économies d'énergie garanties sans mention des conditions réelles, simplification excessive des
démarches administratives. Ces communications créent des attentes déconnectées de la réalité
économique et technique des projets.

Lorsque le prospect découvre le montant effectif du reste a charge (souvent plusieurs milliers d'euros
méme apres aides maximales), la complexité administrative des dossiers de financement, ou les
contraintes techniques d'installation, un phénomene de désengagement se produit. Ce décalage entre
attentes créées et réalité constitue la premiere cause d'inexploitabilité des leads pompe a chaleur.

La survente affecte également la perception du délai. Des campagnes suggérant une installation
rapide sous quelques jours génerent des attentes incompatibles avec les délais réels (visite technique,
élaboration du devis, constitution du dossier d'aides, commande du matériel, installation), créant
frustration et abandon.

Recyclage de données et contacts saturés

Le recyclage de données constitue une pratique récurrente sur le marché des leads PAC. Des contacts
ayant manifesté un intérét initial plusieurs mois ou années auparavant, n'ayant pas donné suite a
['époque, sont réinjectés dans les circuits de commercialisation sans vérification de la persistance de
leur projet. Ces leads "recyclés" présentent des taux de conversion extrémement faibles, le contexte
initial ayant généralement évolué.

La saturation des contacts résulte de la diffusion excessive du méme prospect. Dans le modele des
leads partagés, un particulier peut recevoir des dizaines d'appels en quelques heures, provenant
d'installateurs mais aussi d'intermédiaires proposant mise en relation ou accompagnement dans les
démarches. Cette saturation génere un rejet systématique des sollicitations ultérieures, y compris
celles provenant d'installateurs sérieux.

Des cas documentés montrent des prospects ayant recu plus de cinquante sollicitations
téléphoniques dans la semaine suivant une demande initiale, aboutissant a une fermeture compléte
du dialogue et a une perception négative de 'ensemble du secteur de la rénovation énergétique.

Formulaires trompeurs et consentement ambigu

Certains mécanismes de génération de leads pompe a chaleur reposent sur des formulaires dont
['objet réel n'est pas clairement explicité. Le prospect pense effectuer une simulation d'aides, un test



d'éligibilité ou une demande de documentation, et se retrouve contacté commercialement par
plusieurs installateurs sans avoir pleinement compris les conditions d'utilisation de ses données.

Cette ambiguité sur le consentement génere plusieurs effets négatifs. Le prospect, n'ayant pas anticipé
les sollicitations commerciales, adopte une posture défensive ou refuse le dialogue. L'installateur se
trouve dans une situation inconfortable, devant justifier la légitimité de son appel face a un
interlocuteur n'ayant pas de mémoire claire de sa démarche initiale. La qualité de la relation
commerciale s'en trouve dégradée des 'origine.

Sur le plan juridique, I'ambiguité du consentement expose l'ensemble de la chaine (générateur de
leads, plateforme intermédiaire, installateur) a des risques contentieux au titre du RGPD, notamment

concernant les conditions de recueil et de traitement des données personnelles.

Absence de qualification réelle et vérification insuffisante

Une partie du marché des leads PAC fonctionne selon une logique purement quantitative, sans
processus de qualification préalable. Les contacts sont commercialisés immédiatement apres
soumission d'un formulaire minimal (nom, téléphone, code postal), sans vérification de la cohérence
des informations, de la réalité du projet, ou de ['éligibilité technique du logement.

Cette absence de qualification génére une proportion élevée de leads inexploitables : coordonnées
erronées, projets fictifs ou tests, profils manifestement hors cible (locataires, logements inadaptés,
absence de projet réel), ou situations ou le prospect a simplement cherché a obtenir une information
ponctuelle sans intention d'engagement.

Les installateurs se trouvent alors dans une situation ou la majorité du temps commercial est
consacrée au tri et a la tentative de qualification a posteriori de contacts de faible qualité, plutét qu'a
['accompagnement de projets matures. Cette dégradation du ratio temps investi / chantiers signés
rend ['achat leads PAC non rentable pour de nombreux professionnels, alimentant la méfiance envers
['ensemble du secteur.

Inadéquation technique et projets non viables

Une proportion significative de leads pompe a chaleur correspond a des situations ou le projet, bien
que sincere du point de vue du prospect, se révele techniquement ou économiquement non viable. Le
logement ne dispose pas de |'espace nécessaire pour 'unité extérieure, l'isolation est insuffisante
(rendant l'installation d'une PAC peu pertinente sans travaux complémentaires coliteux), les
émetteurs existants sont incompatibles (radiateurs haute température), ou la configuration électrique
nécessite des travaux de mise aux normes.

Ces situations d'inadéquation technique résultent souvent d'un processus de génération de leads
insuffisamment filtrant, ne collectant pas les informations nécessaires a un pré-diagnostic de
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faisabilité. L'installateur découvre les obstacles lors de la visite technique, aprés avoir investi du temps
et des déplacements, conduisant a un abandon du projet.

5. Méthode de qualification des leads PAC utilisée par Leadial

La méthodologie Leadial s'articule autour d'un processus de vérification séquentiel visant a confirmer
I'exploitabilité des contacts avant commercialisation. Cette approche repose sur ['hypothése qu'un
filtrage rigoureux en amont améliore la rentabilité finale pour les installateurs, malgré une réduction
du volume de leads générés.

Phase de collecte et transparence du formulaire

La collecte initiale s'effectue via des formulaires explicites quant a leur finalité : le prospect remplit
une demande de mise en relation avec un installateur pour un projet de pompe a chaleur, avec
indication claire du traitement ultérieur de ses données. Cette transparence vise a recueillir un
consentement éclairé et a éviter les situations d'incompréhension décrites précédemment.

Le formulaire collecte des informations permettant une premiere évaluation : localisation précise, type
de logement, surface, chauffage actuel, statut d'occupation (propriétaire/locataire), calendrier
envisagé. Ces données structurées permettent d'appliquer des filtres automatiques éliminant les
profils manifestement hors cible avant traitement manuel.

Vérification technique des données

Une vérification automatisée intervient immédiatement : validation du format et de l'existence du
numéro de téléphone, vérification de la validité de l'adresse électronique, contréle de cohérence
géographique (le code postal correspond-il a la localisation déclarée), détection des doublons (le
méme contact a-t-il déja été soumis récemment).

Cette vérification technique élimine les erreurs de saisie, les données fictives générées pour tester le
systeme, et les soumissions multiples d'un méme prospect. Les contacts ne passant pas ces controles
sont écartés avant commercialisation, évitant la transmission de leads PAC inexploitables pour des
raisons techniques basiques.

Contact de qualification téléphonique

Les contacts ayant passé les filtres automatiques font ['objet d'une prise de contact téléphonique
visant a confirmer la réalité et la maturité du projet. Cet échange permet de vérifier 'existence d'un
besoin identifié, la compréhension du principe d'une pompe a chaleur, le calendrier envisagé, et la
conscience de l'existence d'un reste a charge malgré les aides.



Cette étape qualificative permet également d'identifier les situations ou le projet, bien qu'initialement
sincére, s'est entre-temps interrompu ou a déja abouti via un autre canal. Ces contacts sont retirés du
circuit de commercialisation, évitant la transmission de leads devenus obsolétes.

Le contact qualificatif remplit également une fonction éducative : clarification des types de PAC
existants, explication simplifiée des dispositifs d'aide, estimation indicative de fourchette budgétaire.
Cette dimension informative améliore la qualité du dialogue ultérieur avec l'installateur, le prospect
disposant d'une base de compréhension minimale.

Evaluation de l'éligibilité technique préliminaire

A partir des informations recueillies, une évaluation sommaire de la faisabilité technique est effectuée.
Un logement collectif sans espace extérieur, une surface tres réduite, un chauffage actuel par
convecteurs électriques dans une zone au climat doux, constituent des signaux d'alerte suggérant une
faisabilité technique discutable ou une pertinence économique faible.

Cette évaluation ne remplace pas la visite technique de l'installateur, mais permet d'écarter en amont
les situations manifestement inadaptées, évitant déplacements inutiles et frustrations réciproques.

Attribution exclusive et tracabilité du consentement

Les contacts ayant passé l'ensemble des étapes de qualification sont attribués exclusivement a un seul
installateur correspondant a la zone géographique concernée. Cette attribution fait ['objet d'un
verrouillage technique empéchant une diffusion ultérieure a d'autres professionnels.

La tragabilité du consentement est assurée via conservation horodatée du formulaire initial, de
l'enregistrement de l'échange qualificatif (le cas échéant), et des conditions explicites acceptées par le
prospect. Cette documentation permet a l'installateur de démontrer la légitimité de sa démarche
commerciale en cas de contestation.

Limites méthodologiques

Cette méthodologie ne garantit pas une conversion systématique des leads pompe a chaleur transmis.
Des facteurs externes demeurent incontrolables : évolution de la situation personnelle du prospect
entre qualification et prise de contact par l'installateur, découverte lors de la visite technique de
contraintes non identifiables a distance, intervention d'un concurrent via un autre canal, ou
simplement changement d'avis du prospect.

L'objectif n'est pas d'éliminer tout risque commercial, inhérent a toute activité de vente, mais de
réduire significativement la proportion de leads inexploitables pour des raisons détectables en amont
via un processus de qualification structuré.



6. Limites et réalités du marché des leads pompe a chaleur

Le marché francais des leads PAC, malgré sa croissance et sa structuration progressive, demeure
confronté a des limites structurelles qui affectent ['ensemble des acteurs et tempérent les attentes de
rentabilité immédiate.

Concentration de l'offre et dépendance

Le marché de la génération de leads pompe a chaleur présente une concentration importante :
quelques acteurs majeurs captent une part significative du volume généré, créant une situation de
dépendance pour les installateurs utilisant massivement ce canal d'acquisition. Cette concentration
limite la capacité de négociation des acheteurs et réduit la diversification des sources
d'approvisionnement en prospects.

Les barriéres a l'entrée pour la génération de leads PAC qualifiés restent élevées : maitrise des leviers
d'acquisition digitale (référencement, publicité en ligne), capacité d'investissement publicitaire
significative, compétences en qualification et traitement de données, infrastructure technique pour la
gestion et la distribution des contacts. Cette situation favorise la consolidation du marché autour
d'acteurs disposant de moyens importants, au détriment d'une concurrence atomisée qui serait
favorable aux installateurs acheteurs.

Asymétrie d'information et opacité

Les acheteurs de leads pompe a chaleur disposent généralement d'informations limitées sur les
conditions réelles de génération : canaux d'acquisition utilisés, messages et promesses effectués
aupres des prospects, taux de transformation observés par zone géographique, proportion de leads
recyclés ou anciens dans le volume commercialisé.

Cette asymétrie d'information complique 'évaluation du retour sur investissement réel. Un
installateur peut constater un taux de conversion décevant sans pouvoir déterminer si la cause réside
dans la qualité intrinseque des leads, dans son propre processus commercial, ou dans des facteurs
externes (saturation locale du marché, saisonnalité, évolutions réglementaires des aides).

L'absence de standardisation des métriques de qualité (qu'est-ce qu'un "lead qualifié" exactement ?
quels critéres de filtrage sont appliqués ? quel délai entre génération et livraison ?) rend difficile la
comparaison entre fournisseurs et favorise les stratégies opportunistes de certains acteurs peu
scrupuleux.

Volatilité réglementaire et incertitude



Le marché de la pompe a chaleur en France dépend étroitement des dispositifs d'aide publique
(MaPrimeRénov', CEE, TVA réduite, éco-PTZ), dont les conditions évoluent fréquemment : montants
alloués, plafonds de ressources, liste des équipements éligibles, obligations de performance
minimale, cumul possible entre dispositifs.

Ces modifications réglementaires, parfois annoncées brutalement et avec des périodes de transition
courtes, affectent directement la valeur des leads pompe a chaleur. Un contact qualifié sous un régime
d'aide donné peut perdre significativement de sa valeur si les conditions évoluent défavorablement
avant conversion. A l'inverse, un renforcement des aides peut créer un afflux temporaire de demandes,
saturant les capacités de traitement des installateurs.

Cette volatilité crée une incertitude structurelle pour l'ensemble des acteurs : les générateurs de leads
doivent adapter en permanence leurs messages et leurs criteres de filtrage, les installateurs voient leur
argumentaire commercial affecté, et les prospects eux-mémes peuvent adopter des stratégies
d'attente (report du projet dans l'anticipation d'une amélioration des conditions d'aide) réduisant la
conversion des leads existants.

Saturation progressive et intensification concurrentielle

L'augmentation du nombre d'installateurs pratiquant ['achat leads PAC intensifie mécaniquement la
concurrence, méme sur des contacts exclusifs. Si un prospect ne donne pas suite a la proposition d'un
premier installateur (tarif jugé élevé, manque de confiance, temporalité inadéquate), il reformulera
souvent sa demande via d'autres canaux, se trouvant ainsi contacté par d'autres professionnels ayant
acquis ce "nouveau" lead auprées d'un générateur différent.

Cette dynamique crée une saturation progressive du marché, ou les prospects ayant manifesté un
intérét font l'objet de multiples sollicitations provenant de sources diverses, recréant les effets négatifs
du modele de leads partagés méme dans un contexte théorique d'exclusivité.

La rentabilité de l'achat leads PAC diminue corrélativement : le colt d'acquisition unitaire augmente
(demande croissante des installateurs face a un volume de prospects limité), tandis que le taux de
conversion se dégrade (saturation des prospects, intensification de la concurrence). Cette dynamique
questionne la soutenabilité a long terme d'un modeéle reposant principalement sur l'achat de leads
comme canal d'acquisition principal.

Attentes irréalistes et déceptions réciproques

Les installateurs développant une stratégie d'acquisition basée sur l'achat leads pompe a chaleur
nourrissent parfois des attentes irréalistes : obtention de contacts convertissant quasi
automatiquement, absence d'effort commercial nécessaire, rentabilité immédiate sans phase
d'apprentissage ni optimisation du processus.
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La réalité differe : ['achat leads PAC ne dispense pas d'une organisation commerciale rigoureuse
(réactivité dans la prise de contact, qualité du discours commercial, capacité a établir la confiance,
suivi régulier, élaboration de devis compétitifs, accompagnement dans les démarches
administratives). Les installateurs négligeant ces dimensions constatent des taux de conversion
décevants et concluent hativement a l'inefficacité du canal, sans identifier les lacunes dans leur
propre processus.

Réciproquement, les générateurs de leads peuvent sous-estimer la complexité réelle de la conversion
d'un contact en chantier signé, et commercialiser des leads insuffisamment qualifiés en les présentant
comme "préts a signer", créant déception et méfiance chez les installateurs acheteurs.

Limites intrinséques du modele économique

Le modéle économique de la génération de leads PAC repose sur un équilibre délicat : colit
d'acquisition publicitaire du contact, co(t de qualification et vérification, marge du générateur, prix
acceptable pour l'installateur compte tenu du panier moyen d'un chantier PAC et du taux de
conversion observé.

Cet équilibre est contraint par plusieurs facteurs. L'augmentation des co(ts publicitaires (concurrence
accrue sur les mots-clés liés a la pompe a chaleur, saturation progressive du marché) réduit les marges
ou impose une augmentation des tarifs. La nécessité d'une qualification plus rigoureuse pour
améliorer la qualité augmente également les colits. Le panier moyen des chantiers PAC, bien que
significatif, demeure limité, plafonnant le prix maximum qu'un installateur peut rationnellement
accepter de payer pour un lead.

Ces contraintes structurelles limitent le potentiel d'amélioration continue de la qualité des leads
pompe a chaleur tout en maintenant des tarifs accessibles. Le marché oscille ainsi entre deux
équilibres sous-optimaux : volume élevé mais qualité moyenne a un tarif réduit, ou qualité supérieure
mais volume limité a un tarif élevé. L'équilibre optimal (volume élevé, qualité supérieure, tarif
accessible) reste difficile a atteindre durablement compte tenu des contraintes économiques du
modele. Cette analyse repose sur des observations terrain issues de campagnes de génération de
leads PAC, de retours d’installateurs partenaires, et de I’étude des pratiques de commercialisation du
marché francais sur la période 2024-2026.

Conclusion

Le marché francais des leads pompe a chaleur présente une complexité qui dépasse la simple
transaction commerciale entre générateurs et installateurs. L'exploitabilité d'un lead PAC dépend
d'une multiplicité de facteurs : qualité de la génération initiale, rigueur de la qualification, modele de
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commercialisation (exclusif versus partagé), réactivité et compétence commerciale de l'installateur,
contexte réglementaire des aides, et adéquation technique du projet.

L'analyse révéle que les dysfonctionnements actuels (taux d'inexploitation élevé, méfiance croissante
des professionnels, saturation des prospects) résultent davantage de pratiques commerciales
contestables et d'une insuffisance de qualification que de limites intrinseques du canal. Des méthodes
rigoureuses de génération et de vérification permettent d'améliorer significativement la qualité des
leads pompe a chaleur commercialisés.

Néanmoins, des limites structurelles persistent : concentration du marché, asymétrie d'information,
volatilité réglementaire, intensification concurrentielle. Ces facteurs suggerent que l'achat leads PAC,
bien qu'utile comme composante d'une stratégie d'acquisition diversifiée, ne peut constituer
durablement 'unique canal de développement commercial pour les installateurs, au risque d'une
dépendance excessive et d'une érosion progressive de la rentabilité.

L'avenir du marché dépendra de la capacité des acteurs a professionnaliser leurs pratiques :
transparence accrue sur les méthodes de génération, standardisation des criteres de qualification,
tracabilité du consentement, et alignement des intéréts entre générateurs et installateurs autour
d'objectifs de qualité plutot que de volume.
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