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LES CLIENTS VIENNENT A VOUS

Commment obtenir
de nouveaux clients

rapidement !

I grace aux actions commerciales digitales
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La prospection commerciale regroupe I’ensemble des actions visant a
trouver de nouveaux clients. Une bonne stratégie de prospection repose
sur plusieurs leviers, classiques et plus modernes.

D’ailleurs, les leviers de prospection digitale présentent aujourd’hui de
meilleures performances. En effet, avec des colts modérés et un retour
sur investissement facile a mesurer, les outils digitaux donnent un vrai
coup de boost au développement commercial classique !

Concretement, trouver de nouveaux clients grace au digital repose sur
deux axes strategiques forts:

D’abord, utiliser internet pour faire de la prospection massive et
personnalisée a la fois, et faire connaitre votre entreprise a vos cibles
commerciales.

Ensuite, profiter d’outils digitaux pour structurer votre développement
commercial, et automatiser ce qui peut I’étre.
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01. D’abord, utiliser internet pour faire de la prospection massive et
personnalisée a la fois, et faire connaitre votre entreprise a vos
cibles commerciales.

02. Ensuite, profiter d’outils digitaux pour structurer votre
développement commercial, et automatiser ce qui peut I'étre.



- Déemarchez de nouveaux clients grace
Q' aia prospection digitale.

Cold-emailing : les clefs d’'une campagne
qui fonctionne

Qu’est-ce que le cold-emailing ?

Une campagne de cold-email consiste a envoyer des emails a des cibles
commerciales avec lesquelles vous n‘'avez encore jamais échangé. Comme toutes
les techniques de prospection commerciale “a froid” et massives, le cold-emailing
doit faire 'objet d’'une réflexion strategique tres fine pour porter ses fruits.

VA Il est possible de faire du cold-emailing a grande échelle sans
renoncer a la personnalisation du message, indispensable pour

convertir un prospect en client !
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Cold-emailing : les clefs d’'une campagne
qui fonctionne

9
|

i

N

Il

]

d’emailing :
cts dans des listes ?

Pour commencer, vous devez identifier les cibles commerciales visées par cette
campagne. Ne cherchez surtout pas a toucher tous vos clients potentiels:
concentrez-vous sur les prospects les plus pertinents par rapport a votre étape de
développement.

Afin de structurer votre ciblage, utilisez I'outil des persona:
Une fois vos cibles clairement identifiées, répartissez-les dans des listes sur

votre outil d’emailing. Rien de plus simple, dans la tres grande majorité des cas,
chaque persona correspondra a une liste distincte !
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Cold-emailing : les clefs d’'une campagne
qui fonctionne

02. Les scénarios : structurez vos campagnes en fonction des réactions de
votre audience

Une bonne campagne de cold-emailing comporte plusieurs scénarios : c’est ainsi
que vous délivrerez le bon message a chaqgue prospect !

Premier niveau : un email de prospection différent pour chaque liste (persona).
) Adaptez alors les arguments de vente aux besoins de ce profil type, et n'oubliez pas

de varier le ton et le style redactionnel également !

Second niveau : imaginez des emails de relance differents en fonction des
interactions des prospects sur le premier message.

) Les plateformes d’emailing vous permettront de re-segmenter votre liste en fonction

des comportements de I'audience. Par exemple, vous pouvez isoler toutes les personnes
qui ont cliqué sur le lien vers votre site. Des lors, il faudra envoyer un message différent
a ceux qui ont bien réagi a votre emailing, et a ceux qui sont restés indifférents.

Troisieme niveau : assurez une bonne transition vers un échange humain direct,
non automatise.

) Au fil des segmentations, vous devriez pouvoir isoler une poignée de prospects tres

receptifs a votre message. L’enjeu est alors de préparer votre travail de prospection
classique en direct. Faites un email individualisé, et proposez un rendez-vous par
exemple !

0S.



0é.

Cold-emailing : les clefs d’'une campagne qui
fonctionne

03. La gestion des réponses : indispensable pour convertir le prospect en
client

La prospection digitale permet de toucher plus de monde sans décupler les colts.
C’est une aide dont vous auriez tort de vous priver, mais ¢a ne remplace en rien
votre travail de relation commerciale.

C’est pourquoi vous devez impérativement répondre a tous les messages
entrants générés par votre campagne d’emailing.

Une bonne gestion des réponses repose d’abord sur la personnalisation de votre
reponse. Des gens ont pris le temps de vous écrire, alors accordez-leur du temps
également !

) Sileurs messages sont positifs, alors tdchez de répondre en moins de 24h
iImpérativement, et plus vite encore si vous le pouvez. En effet, un temps de réponse

rapide augmente considérablement les chances de conversion d’un prospect entrant.

) Sileurs messages sont négatifs, alors répondez de maniére cordiale et engagez-vous a

ne plus solliciter ce prospect. Ainsi, vous protégez votre image de marque !




Social selling : les réseaux sociaux
au service de vos ventes

Qu’est-ce que le social selling ?

Vous pensez faire du social selling parce que vous avez des profils professionnels
sur les réseaux sociaux ? Vous faites erreur ! En réalité, le social selling est un
processus de recherche, d’écoute et de réaction avec de nouveaux clients potentiels
via les réseaux sociaux.

VA Le social selling renforce votre positionnement aupres de vos cibles
en période de “pré-achat”, ce qui facilite considérablement leur
conversion en clients fideles.

et celui de vos commerciaux Sl vous en avez

Le social selling est une méthode de prospection digitale tres incarnée. Il s’agit de
donner a votre entreprise un visage humain, ou plusieurs si vous avez une équipe
commerciale ! Des lors, ce sont des profils personnels (et pas au nom de votre boite)
qui serviront de vitrines.

()]. Premiére étape : choisir les bons réseaux sociaux.
L es bons réseaux sociaux, ce sont évidemment ceux ou votre cible commerciale se
connecte requlierement. Et dans le cas précis du social selling, il faut aussi que ce
soit des reseaux que vous maitrisez et appréciez un minimum !

En effet, mieux vaut capitaliser sur des réseaux ou vous étes déja actifs, et ou vous
avez vos rituels de veille professionnelle. Ce sera bien plus simple d’ajuster votre
message et votre activite, plutot que de partir de zéro sur un réseau social dont
vous ignorez les codes.
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Social selling : les réseaux sociaux
au service de vos ventes

()7. Deuxieme étape : optimiser votre profil pour qu’il inspire confiance.

03.

Vous étes sur le réseau social en tant que professionnel, ambassadeur de votre
entreprise. Soignez en priorité votre propre image : une photo sur fond neutre, une
description sans faute et bien redigée, des interactions maitrisees...

Et pour prendre le virage social selling, intégrez a votre profil le message
commercial de votre entreprise. Ca passera entre autres par une photo (profil ou
couverture) aux couleurs de votre charte graphique.

Troisieme étape : délimiter le personnel du professionnel.

Pour vous lancer dans le social selling, vous devez accepter de mettre votre image
personnelle au service du déeveloppement commercial de votre entreprise. Si vous
souhaitez conserver une activité social media plus personnelle, faites-le sur un
autre compte sous un pseudonyme.

[ ’engagement de son image personnelle est un pré-requis du social selling. Dans
des equipes commerciales et/ou marketing, ca peut étre tres féedérateur ! Attention
toutefois a ne rien imposer a vos collaborateurs.
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Social selling : les réseaux sociaux
au service de vos ventes

02. Créez du contenu et réagissez aux bonnes publications pour étre
identifié comme expert de votre domaine

Pour exister sur un réseau social, vous devez impérativement produire du contenu
et interagir avec les bonnes publications.

Publiez requlierement vos actualités professionnelles et les reussites de votre
entreprise, mais aussi vos points de vue sur I’évolution de votre secteur. L’objectif
est de vous positionner comme un micro-influenceur professionnel. En d’autres
termes, vos contenus doivent servir de références dans votre secteur : ils doivent
étre intéressants, pédagogiques, et propices au partage !

Et surtout interagissez avec les contenus d’autres experts du secteur, et de vos
clients potentiels. Pour ¢a, prévoyez une étape de configuration de votre veille
social media: abonnez-vous a des comptes, suivez le fil de certains hashtags et de
pages entreprise pertinentes.
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Social selling : les réseaux sociaux
au service de vos ventes

03. Le secret du social selling : oser contacter directement les cibles
commerciales

L’erreur la plus courante sur les réseaux sociaux est de se limiter a la production
ou l'interaction de contenus dans le fil d’actualite.

Vous voulez générer de nouvelles ventes ? Alors vous devez interagir directement
avec vos prospects !

En fait, les réseaux sociaux servent a:

()]. Repérer des acheteurs potentiels grace a leurs interactions sur des contenus
que vous produisez, ou des actualités de votre secteur.

(7. Vous faire connaitre via des prises de position ou la promotion de vos
activités, de maniere a gagner la confiance de vos cibles commerciales.

(3. Et enfin, contacter de maniére directe mais aussi trés personnalisée de
nouveaux clients potentiels !
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- Les outils digitaux pour vos commerciaux
Q" ouvous-méme

Les plateformes CRM::
la relation client nouvelle génération ?

Qu’est-ce qu’'un CRM ?

Un CRM (ou Custormer Relationship Management) est un outil de gestion de la
relation commerciale. || peut étre utilisé pour structurer vos bases de contacts a
toutes les étapes du tunnel de vente : du prospect non qualifié, jusgu’au client fidele
gui vous recommande chaudement.

V1 Un CRM est un outil digital composé de plusieurs fonctionnalités :
'intégration et 'organisation de bases de contacts, ’envoi d’emails, le
suivi de la relation pré-vente, la gestion de campagnes publicitaires...

optimiser la gestion

La principale utilité d’'un CRM est de mieux gérer votre base de contacts
commerciaux, et notamment vos prospects.

En effet, vous pourrez créer une “fiche numeérique” par contact, et en parameétrer les
informations clées. Par exemple : le nom et prénom du contact, son entreprise, son
poste, son email, le site web de I’entreprise, la date du dernier rendez-vous...

Notre conseil pour tirer le plus grand avantage de votre CRM : connectez-le a
plusieurs outils de suivi et d’analytique !

L’objectif : croiser les informations sur vos prospects, notamment leurs
interactions avec votre marque sur différents canaux (site web, réseaux sociaux,
emails...).

L
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Les plateformes CRM:
la relation client nouvelle génération ?

Et ensuite ? Créez des catégories et sous-catégories de contacts pour les trier et
les hiérarchiser. Ainsi, vous gagnerez en visibilité sur le potentiel commercial de

votre entreprise, et pourrez mieux orienter vos actions commerciales.

Pour aller plus loin, tirez des enseignements des comportements digitaux de vos

prospects sur 'efficacité de votre parcours d’achat. L'optimisation continue de
votre tunnel de vente est une de vos priorités pour maintenir votre
développement commercial.

plus prometteurs pour décrocher de

En structurant votre base de contacts, vous pourrez aussi attribuer un score de
priorité a vos prospects.

Ce travail de “scoring” peut étre en partie automatisé en créant des “regles”.
Concretement, il s’agit d’identifier des déclencheurs et de leur attribuer des
conséquences.

Prenons un exemple : un de vos contacts a recu votre cold-email, cliqué sur le lien,
puis téléchargé un de vos cas-client. Il est clair gque ce prospect s’intéresse a votre
offre. Des lors, il est pertinent d’'augmenter son score de priorité, et d’envoyer une
alerte (pour vous-méme ou un de vos commerciaux). La prochaine étape est sans
doute de lui envoyer un email personnalisé pour programmer un rendez-vous !
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Les plateformes CRM :
la relation client nouvelle génération ?

03. Le CRM comme outil de fidélisation client et d’upsell

Véritable allié pour obtenir de nouveaux clients, le CRM est aussi tres efficace

pour améliorer la relation avec vos clients actuels.

Quel que soit votre secteur d’activité, il est toujours pertinent de choyer ses clients.

En effet, un client satisfait est un client qui vous recommandera ! De plus, vous

n’étes pas a I'abri de lancer une nouvelle offre et de vouloir la vendre a votre base

actuelle de clients... Alors mieux vaut entretenir une relation commerciale de

proximité avec eux.

Ol
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Intégrez tous vos clients actuels dans une “communauté digitale”.

Leur envoyer une newsletter mensuelle est un premier niveau d’engagement,
peu colteux a mettre en place ! Et si vous voulez creuser 'aspect
communautaire, vous pourrez compléter cette offre avec de I’événementiel,
des goodies, des rencontres en club...

Mesurez requlierement la satisfaction de vos clients récurrents.

Rien de plus simple : automatisez ’envoi d’un formulaire a échéances
réqgulieres. En cas de baisse de la satisfaction, vous pourrez réagir vite ! Et si le
client se réjouit de collaborer avec vous, alors ce sera bon signe pour aller plus
loin. Vous pouvez par exemple I'impliquer dans la réalisation d’un cas-client,
rédigé ou vidéo.

Planifiez des campagnes d’emailing d’upsell.

L’'upsell consiste a vendre de nouvelles prestations a vos clients actuels.
Contrairement aux apparences, c’est assez simple. En effet, vous avez déja
leur confiance et vous connaissez leurs besoins, car vous évoluez a leurs
c6tés | Compiler les besoins de vos clients est un bon point de départ pour
innover et concevoir de nouvelles offres avec un vrai potentiel de marché.
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L’automatisation de vos actions
digitales de prospection

Qu’est-ce que le marketing automation ?

“Marketing automation” est une expression anglaise désignant 'ensemble des
techniques d’automatisation d’actions commerciales et marketing numériques. A
titre d’exemples, vous pourriez automatiser : des emails de prospection, des envois
de factures et leurs relances, des propositions de rendez-vous avec vos clients

récurrents...

VA L’objectif est de gagner du temps sur les taches répétitives, et de
concentrer votre énergie commerciale sur les échanges humains qui

font la différence.

communication a la fois massive

Contrairement aux idées recues, I'automatisation n’est pas I’ennemi de la
personnalisation. Pour rester pertinent dans toutes vos campagnes de prospection
digitale automatisées, vous n’avez pas le choix : vous devez segmenter votre
audience, et personnaliser le message.

Et plus vos prospects avancent dans le tunnel de vente, moins la part de
standardisation sera grande. Et c’est bien plus logigue comme ¢a: vous
personnaliserez davantage les messages adressés a des contacts intéressés
par vos offres.
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L’automatisation de vos actions
digitales de prospection

Au final, 'automatisation permet une personnalisation bien plus fine que le
“travail manuel’.

Imaginez des centaines d’emails de prospection envoyés a la main, et plus d’'une
dizaine d’interactions possibles : de la non-ouverture jusgu’au clic, ou a la réponse
directe.

> Sans automatisation, vous ne pourriez pas traiter distinctement chaque réaction.

Alors qu’avec un bon CRM et de bonnes regles d’automatisation, chaque prospect
recevra une reponse / relance adaptee a son comportement digital !

) En plus, vous garantissez un traitement rapide a tous vos prospects. Or, la réactivité

d’un fournisseur potentiel est un facteur rassurant, qui peut accélérer la décision
d’achat.

Prenez un peu de hauteur sur le quotidien de vos taches commerciales : ne sont-
elles pas répétitives ? Avez-vous vraiment I'impression de faire la difféerence au
regard du temps passé ?

L’automatisation permet de considérablement réduire le temps passé a rédiger des
messages, envoyer des relances a des prospects qui ne répondront jamais... Et ¢ca
vous permet donc de concentrer tous vos efforts sur les prospects les plus
prometteurs : ceux qui sont le plus proche de la signature !
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