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Avec le développement dinternet, du mobile et des réseaux
sociaux, la fonction commerciale a connu de profonds boule-
versements. Elle est loin d'avoir disparu, bien au contraire, mais
ses usages ont evoluée. L'un des constats de cette evolution par
exemple, est la perte d'efficacite de la prospection telephonique.

Aujourd’hui les leviers et les outils se sont multipliés, ce qui rend
la tache d'optimiser sa prospection commerciale d'autant plus
difficile.

Certains disent que la prospection commerciale appartient au
passe et que des techniques comme le "social selling” sont les
nouvelles pratiques commerciales a generaliser. Chez intentos,
nous pensons que le social selling, par exemple, est une pra-
tigue compléementaire et non un substitut a la prospection com-
merciale.

Voila pourquoi nous avons redige ce guide a destination des
commerciaux. Nous souhaitons y partager nos methodes de
prospection, pour que vous puissiez exploiter au mieux le digital,
de sorte a decupler vos capacites de prospection et signer plus
de contrats !

Bien sdr, rien n'est definitif, et il est possible que certaines me-
thodes évoluent. Limportant est de comprendre les avantages
que peut avoir le digital dans la prospection, et comment tirer
partie de lautomatisation pour laisser plus de place a lhumain.

Bonne lecture'!
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Ce que
vous allez

= __ appren dre.

PERSONAS e page 6
Définissez vos cibles a laide du web

Apprenez a mieux les connaitre et surtout a comprendre leurs
habitudes. Quelles sont vos cibles et comment pouvez-vous les
retrouver sur le web? Nous vous expliquons tout.

LISTES DE PROSPECTS .. page 14
N'achetez plus de listes de prospects, creez la votre  Gagnez en
efficacité et economisez sur votre budget.

COLD EMAIL o page 26
Oubliez le telephone, contactez vos potentiels prospects en
utilisant des emails a froid. Apprenez a lancer la conversation
et a obtenir de nouvelles reponses de la part de vos cibles.
Provoquez des reponses et des rendez-vous, en partant d'un
simple email

SOCIAL SELLING o page 46
Lart de vendre avec les reseaux sociaux : utilisez Linkedin et la
puissance des reseaux sociaux pour trouver et developper de
nouvelles opportunites commerciales.
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Avant de commencer votre prospection commerciale, il est
indispensable de définir des personas. Les personas, vous en
entendez parler depuis des annees mais vous avez toujours trouve
ce concept tres flou ? Rassurez-vous, vous n'etes pas seul | Nous
sommes la pour vous aider ay voir plus clair et decrypter simplement
ce procede qui permet de mieux segmenter les cibles commerciales.

DEFINIR
SES CIBLES

AVEC DES PERSONAS

’
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PERSONAS:

QU'EST-CE QUE C'EST ?

Pour faire simple, les personas sont des personnages fictifs (et un
peu caricaturaux) qui servent a representer un groupe de clients ou

de cibles commerciales.

A QUOI SERVENT LES PERSONAS 7

Les personas sont utilises par
les equipes commerciales pour
classer leurs cibles en differents
groupes.

En effet, une cible trop vaste
ne permet pas de mener
des actions de prospection
precises, ou de creer des
produits spécifiques a chaque
besoin.

Les personas sont

utilisés pour trier et

organiser les cibles en
différents groupes.

En visant trop large et sans
tenir compte des différences
qui  existent  entre  vos
consommateurs ou VOS
prospects vous risquez de
diffuser un message vague quli
ne ne touchera personne.

Cest pour cette raison que
les personas sont essentiels
pour pouvoir affiner votre
connaissance de votre
audience et orienter vos leviers
commerciaux vers telle ou telle
categorie de consommateur.

®

EXEMPLES DE
PERSONAS

Rien ne vaut un bon exemple
pour comprendre lintéret
d'une stratégie commerciale !

Voici Max, patron de InfraMiz,
une PME spécialisee dans
la mesure infrarouge. Chez
InfraMiz, on fabrique des
appareils de mesures par
infrarouges pour les vendre a
des entreprises industrielles.

Maxdéfinitsacibleainsi:«toutes
les industries qui souhaitent
faires des mesures précises
» Mais pour faire connaitre
son activite et augmenter
son nombre de clients, Max a
besoin de diviser cette cible
tres large en groupes afin de
mieux les cibler.

MMax
\_A

En analysant les differents
acheteurs d'InfraMiz il
remarque quil existe trois
profils qui se distinguent les
uns des autres

LES INDUSTRIELS :

Les industriels sont une part
importante  du marche de
Max. Il sagit dentreprises
industrielles, fabricants etc.
qui utilisent lappareil plutot de
facon ponctuelle, mais celui-ci
reste indispensable pour leur
activite d'ou limportance de
communiquer sur un objet de
tres haute precision.
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LES CENTRES DE

ooooooooooooooooooooooooooooo

oooooooooooooooooooooooooooooooooo

largumentation a destination
des centres de  tests
techniques va étre difféerente
des industriels. On entre
dans une communication
beaucoup plus technique et
professionnelle. Le produit
sera utilise intensivement d'ou
limportancedecommuniquer
de la durabilité mais aussi sur
la maintenance de l'outil.

LES LABORATOIRES

ooooooooooooooooooooooooooooooooo

ooooooooooooooooooooooooooooo

A la grande surprise de Max,
InfraMiz  ne sadresse pas
seulementaux professionnels.

Les laboratoires universitaires,
qui sont un tres gros marche,
font aussi partie de ses clients.
Sl navait pas eu recours aux
personaspourmieuxdéeterminer
ses cibles, il naurait peut-étre
pas realise le potentiel de ce
marche.

Ces acheteurs du milieu
universitaire  cherchent  des
produits durables et rentables.
Ils seront a la disposition des
etudiants  dou limportance
quiils soient résistants et faciles
d'utilisation.  La typologie de
ces acheteurs est fortement
liee au secteur de la recherche,
du secteur public et du monde
universitaire. D'ou limportance
de communiquer sur le cote
recherche mais aussi durabilite
du produit.

Dans cet exemple, vous pouvez voir que Max pensait avoir un produit
seulement dedié au monde de lindustrie. Finalement, grace a
[utilisation des personas, Max sait quil doit adapter sa communication
au secteur universitaire qui se rapproche plus du secteur public.

COMMENT CREER
VOS PERSONAS ?

Vous comprenez desormais pourquol les personas se trouvent au
coeur des strategies marketing des plus grands groupes ? Alors a
vous de vous y mettre ! Passons a la creation des personas. Voila les
deux étapes indispensables a la creation d'un persona.

ANALYSEZ LES COMPORTEMENTS

Pour créer des personas vous
devez commencer par cerner
les utilisateurs quile composent.
Pour cela il convient d'analyser
les comportements de vos
prospects et clients, et de les
classer selon les resultats. Les
donnees sur lesquelles vous
VOUS appuyez peuvent venir de
nombreux canaux :

1/ Votre CRM

2/ Des données commerciales
que vous avez collectées

sur le terrain

3/ Des données analytiques
de votre site

4/ Des conversations et
échanges sur les réseaux

sociaux

S'il vous manque des
informations précises, vous
pouvez egalement envisager
ladministration d'un sondage
via l'équipe marketing

Aujourd’huivousavezaccesaun
nombre incroyable de donnees
pour déefinir vos personas,
profitez-en et vous éviterez
de tomber dans le piege de
l'intuition. Pour preserver votre
retour sur investissement mieux
vaut vous baser sur des faits
plutot sur ce que vous imaginez.




SYNTHETISER LES RESULTATS

N

A laide des donnees collectees
avec les differents outils
cites precedemment a votre
disposition,  determinez e
profil  socio-démographique
type de chacune de vos cibles
(homme/femme, moyenne
d'age, centres d'intéréts.) afin
de trouver les arguments les
plus pertinents pour les toucher.

Prenez egalement en compte
le poste que la personne
occupe : il est plus interessant
de communiquer  aupres
de deécisionnaires que de
personnes qui devront faire
remonter linformation a trois
niveaux de hierarchie

Une fois toutes vos donnees
synthetisees, nommez votre
persona pour mieux Vous
projeter. Idealement il convient
de lui donner egalement un
visage. Le persona final vous
paraitra peut-etre un peu
caricatural mais cest normal
puisqu'il N'est défini que par un
nombre Llimité dinformations
utiles.  Vous avez, avec ce
persona, defini ce quon appelle
une carte dempathie.

Reprenons notre exemple. La
carte dempathie du persona
du profil-cible ‘centre dessais
de Max ressemblera a cela au
schema ci-contre.

Sébastien
Responsable d'un centre de recherche industriel

m Citadin, 38 ans, en couple,

Souhaite un appareil de 2 enfants, proprietaire

mesure a utilite intensive
pour les tests industriels

Attache une grande attention Aime discuter
de science

au S AV. S et nouvelles

des produits : 7

technologies

Aime les discours concrets

Aime le sport et le cinéma

Max et son equipe commerciale pourront ajouter a cette carte tous
les elements qui leur semblent pertinents pour mieux cerner la
personnalite, les besoins, les desirs et les peurs de « Sebastien ».
Ils créeront une carte pour chaque persona. Préféerez cibler trois
personas correctement que dix de maniere aleatoire,

Comme vous lavez remarque, en B2B la typologie de client est tres
variable. Le moyen de communication adapte a chaque cible peut
donc étre totalement difféerent.

@

et scientifiques g

Avec les personas, vous voila préts a communiquer sur des marches
(et via des canaux) qui ne vous seraient pas venus a l'esprit en temps
normal.

Vous savez desormais ce que sont les personas, a quoi ils servent,
et comment les construire pour votre activite commerciale et votre
ciblage. Il est temps maintenant de rentrer dans le vif du sujet ; la
constitution de liste client.
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Apresavoir déefini les personas de votre cible, ilest temps de constituer
votre liste de prospects. Lavantage dans le B2B, c'est que les donnees
sont facilement accessibles. Mais attention, un bon listing ne se juge
pas au nombre de contacts qui'il contient mais plutot a la precision
de son ciblage.

Inutile davoir une liste de 500 prospects si plus de la moitie n'est
pas dans le bon secteur d'activite ou sont incomplets. La demarche
risque d'avoir un impact negatif en vous decredibilisant aupres des
prospects mal ciblés.

CONSTITUER

SA LISTE

DE CLIENTS

W,



1/ Quel secteur je souhaite viser ?
2/ Quelle zone géographique ?

LES INDISPENSABLES POUR
CONSTITUER VOTRE LISTE

Pour etablir votre liste, il est important de faire preuve d'organisation.
Ce travail en amont vous permettra a la fois de faire des listes
qualitatives mais aussi de gagner du temps dans leur elaboration.
Pour constituer une bonne liste, il faut avant tout se poser les
bonnes questions pour mieux cibler son audience. Plus une cible
sera precise, plus vous aurez de chances de transformer la vente.
En effet, vos communications seront plus personnalisees et n'auront
pas lapparence de messages automatiques.

2 CONSEILS AVANT DE COMMENCER

ORGCANISEZ-VOUS

ooooooooooooooooooooooooooooooo

CIBLEZ VOTRE
----------------- La rapidité a elaborer vos listes
et a chercher votre auditoire
est liee a 80% a l'organisation
en amont de vos recherches.

Dans un premier temps, il est
indispensable de bien cibler
votre auditoire.

Avant de commencer, posez-
VOUuSs les bonnes questions.

Nous vous conseillons de faire
dans un premier temps un
tableau en triant par lignes les
secteurs qui vous intéeressent

et par colonnes les villes ou
3/ Quel niveau de relation ? ‘ regions ciblées.

4/ Quel niveau hiérarchique ?

5/ Quel effectif dans l'entreprise ? Chaque fois que  vous
constituez un listing sur la zone

geographique et le secteur
que vous avez ciblées (ce que

®

nous appellerons un panel-cible) cochez la case correspondante.

Il sagit d'une etape indispensable pour ne pas se perdre dans
les panels-cibles déja faits et ceux a faire. Cela vous permettra
egalement de suivre lavancement de votre prospection, en evitant
d'oublier des panels (ou pire, perdre du temps en refaisant deux fois
le mémel)

LES SOURCES POUR
FAIRE DE BON LISTINGS

Les sources pour faire un bon listing dans le B2B ne manquent pas.
De nos jours il n'est pas nécessaire dacheter des listes qualifiees
aupres de fournisseurs spécialises car desormais une grande
quantite d'information est disponible gratuitement.

Enayantconstituevous-méme mieux vous connaitrez
\I/oltre liste, vous ecpnomlsere_z votre liste, plus votre
evidemment de lagent mais approche vourra étre
serez egalement sur quelle PP P o,

ne contient pas d'erreur (par personnalisee

exemple danciens clients ou

pire encore des concurrents). L faut savoir faire parfois

preuve dingeniosite  pour
identifier des sources. En
Cce qui Nous concerne, Voici
quelques sites qui nous
aident a constituer des listes
et qui pourront vous inspirer
dans votre activite B2B.

ILne faut pas voir la constitution
dune liste comme une
perte de temps : mieux vous
connaitrez votre liste, plus
votre approche pourra étre
personnalisee et plus vous
aurez de reponses positives.

®




POURQUOI
ACHETER DES
LISTES C'EST
DEPASSE.

Il Ny a vraiment plus dinterét
dans une vision contemporaine
dela prospectioncommerciale,
d'acheter des listings tout faits.
Explications:

1/ VOUS N’AVEZ AUCUNE
GARANTIE.

Si vous achetez une liste toute
faite, dont le prix depend
souvent du nombre de
contacts, sachez que celles-
cl sont rarement a jour et
genéralement peu qualifiées,
On le repete: une liste ne
se juge pas a la quantite de
contacts mais a leur qualité )

LES SOURCES
GRATUITES

Elles sont nombreuses : voici
quelques pistes pour Vvous
aider a constituer vos listings.
N'oubliez pas que chaque
secteur est unique et quil est
important de réflechir  aux
endroits ou se retrouvent vos
cibles afin de constituer votre
liste. La liste de sources que
nous presentons ici n'est pas
exhaustive,

N'hésitez pas a faire preuve
d'ingéniosite et d'inspiration en
vous demandant simplement:
Oou peuvent étre repertoriees
ou se retrouver mes cibles?
y a-t-il un site/forum ou ils
echangent?

LES SITES DES CLUBS

Les sites des clubs
dentreprises peuvent étre
une excellente source de
données pour faire des listings.
Generalement les clubs
dentreprises proposent un
annuaire des membres avec,
dans 80% des cas, le nom, le
prenom et lemail du dirigeant.

@

De plus, certains clubs ont

segmente leurs membres par
secteur dactivite, ce qui vous
facilitera grandement la tache !

LES SITES

Tout comme les clubs
d'entreprises, les associations
de secteurs dactivite ont
souvent un annuaire des
membres adherents sur leur
site. Nous vous conseillons
donc fortement de chercher
les associations ou clubs
relatifs a lactivite de votre cible.
QuUil sagisse de syndicats
professionnels, de centres de
formation,.. ces annuaires sont
souvent accessibles a tous.

2/ VOUS N'AVEZ AUCUNE
MAITRISE SUR LA LISTE.

S vous decidez dopter
pour une liste qualifiee (par
exemple une entreprise vous
met a disposition son listing de

newsletter) sachez quen realite
vous la louez plus que vous ne
lachetez. Le ‘revendeur’ se
charge de lenvoi pour vous.
Vous payez donc (souvent
cher) une liste que vous ne
possedez pas.

3/VOUS NE POUVEZ PAS
PERSONNALISER VOTRE

PROPOS.

Le message envoye

est commun a tous les
destinataires. Impossible de
faire du cold email (voir notre

chapitre sur le cold email)
ainsi. Or, envoyer une offre
commerciale a quelquun
qui ne vous connait pas est
inutile, voire contre-productif.
Notez quen prime vous devez
repasser par la case ‘paiement’
a chaque nouvel email.

Géneralement les clubs et les
associations proposent un
annuaire des membres



4/\/OUS PERDEZ UNE
GRANDE PARTIE DES
CONTACTS.

Aussi bien avec les listings
vendus ‘au poids’ que ceux
plus qualifiés.

Danslescasdes listings vendus
‘au poids” vous devrez faire un
tri drastique et vous rendrez
vite compte que le nombre
de prospects final est tres en-
deca de celui pour lequel vous
avez paye.

Avec l'option “location”
de listings fiables, vous
nobtiendrez (et ne pourrez
qualifier) QUE les destinataires
qui auront cliqué sur le lien de
votre mail. Aucune possibilite
de communiquer avec les
autres, qui auraient, dans un
autre contexte, ou avec une
approche difféerente, pu étre
[QEIESSES

LES LISTES
D'ENTREPRISES
PRESENTES DANS DES
FORUMS / SALONS

Votre entreprise est partenaire
d'un forum ou d'un salon, ou
mieux que ca, elle y participe,
n'hesitez pas a demander a
l'organisateurde vousdonner la
liste des entreprises presentes
et des invites.

Les organisateurs ne refusent
generalement pas une telle
requéte.

SI vous ne participez pas
mais que le salon recoit des
exposants ou visiteurs dans
votre cible, essayez de trouver
une relation dont lentreprise
participe et dobtenir la liste
aupres delle. A défaut, certains
salons affichent une liste
des entreprises presentes a
'evenement sur leur site.

LES ANNUAIRES
D'ENTREPRISES DE
/A OU ENCORE DE
TECHNOPOLE

Les sites des technopoles
ou des zones dactivites sont
des mines dor. Toutes ou
presque affichent les annuaires
des entreprises avec une
segmentation par secteur et
le nom, prenom et email du
dirigeant. Méme si ladresse
email nest pas presente, ne
Vous inquiétez pas, a la fin
de cette partie nous verrons
comment obtenir une adresse
email facilement.

Gardez en téte quun mail ne
vaut rien en soi, ce qui est
important cest ce que l'on en
arrive a en faire |

Payer des listes que vous
pouvez etablir vous-méme
nous parait aberrant. Surtout
a moindre cout et pour un
resultat souvent plus efficace,
car mieux adapte a votre cible.
Ces listings appartiennent au
passe, et sont associes a des

methodes old school, plus
agressives de la prospection.

Des methodes dont l'efficacite
est en forte baisse et vont
a lencontre de lapproche
moderne de la prospection,
ou e contact se fait
progressivement, plus en
douceur, sur la duree. Ou il faut
etre intéressant avant d'étre
interesse.

C'est notre vision chez intento>




LES SOURCES INDIRECTEMENT PAYANTES

SALES NAVIGATOR DE

Avec plus de 14 millions
d'inscrits en France, LinkedIn
est la meilleure base de
donnees de  prospection
professionnelle pour
developper votre activite.

Mais attention, une grande
base de donnees ne sert a
rien si elle est utilisee de facon
aléatoire, d'ou l'importance de
bien cibler votre audience.

Vous pouvez utiliser Linkedin
enversion gratuite mais n'aurez
pas la précision quoffre leur
extension  payante,  Sales
Navigator.

Lextension permet de cibler
les bonnes personnes et
les bonnes entreprises afin
d'extraire une liste de bonne
qualite.

Vous pourrez acceder a
quelquesfiches prospect (hors
réseau selon abonnement) et
les contacter directement afin
d'entamer une relation

d'echange one-to-one avec
chacune des personnes ainsi
ciblees.

Cependant, si Sales Navigator
est interessant, cest surtout
parce que loutil va nous
permettre de creer des listes
de prospects ultras ciblees.

m SALES NAVIGATOR

Q, Rechercher par mots-clés ou opérateurs booléens Avancée

PRESENTATION DE L'OUTIL

Apres la theorie, place a la pratique.
Voici l'interface de Sales Navigator.

ACCUEIL LISTES DECOUVRIR ADMIN

Recherches enregistrées

Prospects Comptes

Enregistrer la recherche

Mots cles

Exclure les prospects enregistres
Exclure les prospects deja vus
Exclure les prospects contactés

Chercher parmi mes comptes

Zone géographique

Ajouter des lieux

Niveau de relation

tre degré de connexion
+ Relations de ler niveau
+ Relations de 2e niveau
+Membres de vos groupes

+ 3e niveau et autres membres

Entreprise

-

Lancez votre recherche en personnalisant vos critéres de
recherche ici

» Utilisez les opérateurs booléens dans les champs de mot clé, titre et entreprise
* Affinez vos prospects en utilisant des filtres exclusifs tels que niveau hiérarchique et fonction
* Accedez a plus de 20 filtres de recherche avancée sous Voir tous les filtres

* |isez plus de conseils sur la rechercheici



Pour commencer votre recherchel appuyez SUIr "AVANCEER". VOUS = teeeeestetantttetattseeaastsesssssscssssesesssssscsssssscsssssssss
pourrez a present choisir vos criteres de ciblage pour effectuer votre
recherche,

Apres avoir vu toutes ces sources de listes, la problematique qui se
pose est comment extraire ces donnees sans y passer trop de temps,
et comment les trier et organiser rapidement ?

[ sates navicaror MXUEL  USIES  DECOUVRIR  ADMIN [ it Pour les p|u5 confirrmes
Y echendh s-chés ou opdrateurs boolben: Grchios niraglabids
Chercher des prospects Pour les personnes plus a laise, Pour les novices
e e e e Chercher des comptes m bien qu'au final la méthode ne
soit pas si compliquee, il existe Si vous n'étes pas un 'digital
ce que l'on appelle le scraping. native’, ne vous inquiétez pas,
Cette methode permet d'extraire L existe des outils pour vous
au format CSV des listes aider dans lextraction des
e L oneer vt rechere b e e rospecte o ) présentes sur des pages de sites données depulis ces sources
internet. d'information en ligne.
Filtres profils Appliquer vos préférences de ventes () |
G TIE— T I existe de Inombreuses Par exemple pour extraire les
T A M+ " e>§ten5|ons de Qawgateur pour adresses emails de Linkedin,
. re— = faire du  scraping.sur  Google vous pouvez utiliser des
+ - : Chrome par exemple, il y a Web extensions de navigateur
o : B Scraper. Cette extension est comme Lusha pour Google
. 5 e vraiment intéressante car elle Chrome. Cette extension
est 100% gratuite et dispose de permetd'extraire lesadresses
DA Pt LS SIISs plusieurs tutoriels sur Youtube emails des comptes LinkedIn
Fonction Titre tctel || Niveau hiérarchique qui  pourront vous enseigner que vous avez ciblés.
’ ' ¥ cette méthode en moins de 15
Ancienneté au poste actuel Ancienneté dans l'entreprise actuelle Années d'expérience Mminutes.
+ + +

Filtres entreprises

Apres avoir extrait votre liste, de nouvelles extensions (comme
Hunter vont vous permettre de retrouver les adresses emails de
vos profils de maniere automatisee.

Entreprise Bituel w Effectifs de Pentreprise Entreprise précédente

Effectif

Comme on peut le voir dans cette partie, la constitution de liste est
une etape primordiale dans votre prospection. Apres avoir travaille
sur votre cible et maintenant sur votre liste, il est temps de preparer
votre campagne de cold email

®
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CREER UNE
CAMPAGNE

DE COLD EMAIL

Apres avoir constitué votre liste de prospects, place a la creation
de votre campagne de cold email. En opposition aux strategies de
prospection dites « traditionnelles », la technique du cold email
savere particulierement payante si elle est adroitement menee,



QU’EST-CE QUE LE

COLD EMAIL?

Le cold email ou email a froid,
est une meéethode  de
prospection  digitale.  Elle
se rapproche dun appel
telephonique de prospection
non sollicite, mais sur un canal
différent.

Le cold email consiste a
envoyer un email ou une serie
demails a un contact non
qualifie, qui na pas ou peu
eu dinteraction avec votre
marque. Les objectifs peuvent
étre divers et varies, mais si
VOUS le contactez, c'est surtout
que vous voyez en lui un client
potentiel.

Cet email a froid peut étre
automatise ounon, toutdepend
de votre déemarche. Nous vous
conseillons de procéder sans
automatisation pour les cibles
a plus fort potentiel, et en
‘masse” pour les cibles a plus
faible potentiel.

A la difféerence d'un appel a
froid, le cold email ne genere
pasle sentimentd'intrusion que

votre prospect peut ressentir
face a un appel non sollicite.
En effet, dans le cadre d'un
appel télephonique,  votre
cible na pas vraiment dautre
choix que de répondre a
linstant T de lappel @ part
l'ignorer completement). Pour
le cold emaill, la sollicitation est
differente . le prospect peut
choisir quand ouvrir votre mail
et quand y répondre (Sl veut y
repondre).

ATTENTION : le cold
email n'est pas un email
marketing, on ne I'envoie
pas avec les mémes outils,
pas de la méme facon,
et avec des objectifs tres
différents!

Mais ne vous meprenez pas
avec le cold email, comme
avec les appels a froid,
certaines réeponses pourront
étre abruptes. Cela fait partie
du jeu, tout le monde ne reagit
pas de la méme maniere, ni
avec la méme diplomatie.

®

Nous allons aborder ici des bases generiques
dans la facon de creer des campagnes demail
a froid, mais le mieux reste encore de pratiquer,
d'echanger sur le sujet, dessayer differentes
choses, pour arriver a des campagnes de plus en

plus performantes.

ILn'y a pas de methode toute faite. Lapproche quii
fonctionne le mieux sera étroitement liee a vos
persona (ou cibles) et a ce que votre entreprise

commercialise.

QUELS OBJECTIFS
POUR VOS CAMPAGNES ?

Generalement, chez intentos,
nous formulons Nos campagnes
decoldemaildanslebutdobtenir
des rendez-vous telephoniques
avec Nos prospects.

Vous pouvez avoir dautres
objectifs avec votre cold email :
rediriger vers une partie precise
de votre site (landing page
specifique), inviter a essayer
votre produit, proposer un
rendez-vous physique, proposer
un echange par email.

Dapres notre experience, le
mieux est de pouvoir eéchanger
directementavec votre prospect,
soit physiquement, soit par
téelephone pour en apprendre
davantage sur lul.

Linterét d'échanger directement
est double :

Premierement, il est intéressant
de laisser parler votre prospect
pour pouvoir comprendre ses
besoins et mieux rebondir sur
ce quil dit afin d'orienter votre
discours.

®




Deuxiemement, cela vous
permettra de savoir si votre
interlocuteur a  reellement
besoin de votre produit ou
votre service.

A partir de la, vous pourrez
determiner sil est susceptible
de devenir un jour votre client,
et a quel niveau de maturité
Il se situe. Selon les cas, vous
deciderez alors de laction la
plus appropriée pour la suite,

LA LISTE

Grace au chapitre préecedent,
VOUS Ssavez comment créer
vos listes de prospects. Veérifier
quil ne sagit pas dadresse de
type contact@intentoio = car
VoS resultats seront mediocre.
Favorisez plutot des adresses
nominatives comme prenom.
nom@intento.io.

Limportant est maintenant de
bien coordonner votre envol
d'email, pourquevosquestions,

votre contenu, votre moment
denvoi  correspondent  au
mieux a votre cible. Fixez-vous
des objectifs, et lancez-vous
dans la suite : la reflexion sur le
contenu.

LE €@ONTENU

Il y a une certaine ideologie
globale a appliquer au cold
email. Une ideologie qui doit
guider l'ensemble de 'ecriture
et de lenvoi de votre série
d'emails.

Série oui, car un rcold email,
contrairement a Han, ne
se la joue pas solo. Quand
VOUS  programmez un envoi,
prevoyez déja un second mail,
au cas ou vous n'obtiendriez
pas de reponse,

Un cold email ne se
la joue pas solo:
prévoyez des scénarios
d'envois successifs.

Vous  pouvez  egalement,
pourquoi pas, planifier encore
une (ou plusieurs) relance(s).

Posez d'abord des
questions pour en
apprendre le plus possible
sur votre interlocteur

Votre premier email de contact
ne doit pas parler de vous, mais
de votre correspondant. Votre
offre ne lintéresse pas dans
limmediat, puisquil ne vous
connait pas encore. Posez-lui
plutdt des questions afin den
savoir plus sur lui, et voyez si
ces informations peuvent vous
conduire a echanger sur ce
que Vous avez a proposer et ce
que vous pouvez lui apporter.

Si vous procedez a des envois
‘automatises’, faites en sorte
de parametrer des élements
de contenu variable dans votre
message, adaptes a chaque
personne.

Au-dela des elements evidents
comme son nom, son prenom,
le nom de son entreprise, vous
pouvez par exemple identifier
ses concurrents directs ou
indirects et les mentionner
dans votre message.

Multipliez les variables
pour obtenir un résultat le
plus proche possible dun
message que vous auriez ecrit
specifiguement  pour cette
personne.

LE TON

Comme nous le disions
precedemment, on n'ecrit pas
un email a froid comme lon
ecrit une newsletter : comme
dans une relation commerciale
classique, adoptez un ton qui
correspond a votre cible. On
preferera donc souvent un
phrase moinsformel pour eviter
de mettre de la distance ‘entre
vous et votre interlocuteur.
Vous pourrez ainsi engager un
reel echange sans barriere,




Faites preuve de mimetisme
dans votre echange : adoptez
les mémes expressions que
votre  interlocuteur.  Vous
pouvez egalement utiliser le
vocabulaire voire le jargon de
VOS prospects pour parler le
méme langage et les mettre en
confianceRespectezlesusages
en vigueur dans votre secteur
(tutoiement vs. vouvoiement,
Monsieur, Madame, formul
de politesse). Enfin, mette
VOous a leur niveau : un directeur
souhaite parler a un directeur.

L'OBJET

Lobjet de vos emails es
un des elements essentiels
de votre strategie de cold
email. Lavantage est que
son efficacite est facilement
mesurable (grace au taux
d'ouverture).

Un bon objet est un objet qui
donne envie douvrir l'email,
tout en n'étant pas deceptif. Il
faut que votre promesse soit
forte, mais quelle ne soit pas en
contradiction avec le contenu
votre email.

Quelques  personnalisations
peuvent parfois suffire a
grandement augmenter le
taux d'ouverture de vos emails.
Chez intento> nous mettons par
exemple le nom de l'entreprise
du prospect dans notre objet,
ce quia pour effet daugmenter
de 45% le taux d'ouverture.

Pour réesumeé, un objet doit
avoir. trois qualites

1/ Donner envie, avoir une
proposition de valeur forte

2/ Ne pas étre déceptif, ne

pas promettre la lune

3/ Etre personnalisé, pour
estomper l'effet potentiellement
formaté du message

N'hesitez pas a experimenter
pour optimiser lobjet de vos
campagnes.

LE CORPS DU
MESSAGE

Parlons maintenant du corps
de votre email. Vous pouvez
partir d'une structure que nous
avons eu le temps de tester
de tres nombreuses fois chez
intento>

Salutations
Alibi: la raison de I'email
Accroche : attiser la curiosite

Action : prise de RDV, d'avis...
Signature adaptée

SALUTATIONS

Clest icl une partie classique,
vous saluez votre interlocuteur.
Vous avez plusieurs possibilites
selon votre votre typologie de
clients, et votre positionnement
VIS A VIS ceux-Ci.

Le nommer par son prenom,
pour une plus grande proximite,
ou utiliser son nom de famille
avec un Monsieur ou Madame
selon le domaine d'activites.

oooooooooo

Icl vous exposez la raison
de votre email. Ce qui vous
a conduit a joindre votre

prospect. Cest une partie
importante, car elle doit lever
une partie de la méfiance que
votre interlocuteur peut avoir

face a votre sollicitation.

Evitez dutiliser une phrase
trop genérique. Les meilleures
excuses sont genéralement
liees a lactualite de votre
prospect, mais aussi a votre
activite.

Evitez les formulations
trop genériques.

Par exemple, si lun de vos
prospects va participer a un
salon, et que vous vendez
des produits destinés aux
exposants, alors vous avez le
parfait alibi pour le contacter.

ACCROCHE

Laccroche est lune des
phrases les plus importantes
dans le declenchement d'une
réaction de votre prospect
Votre objectif est de montrer
quil vy a un gain reciproque
dans votre echange. Provoquez
la curiosité et surtout lenvie
daller plus loin. Cest la que
votre ame de grand redacteur
devra simposer.

)



Cest une partie sensible a
rediger, et cest frequemment
celle quil faut tester le plus
pour trouver la formule la
mieux adaptee.

Cest votre Appel a laction,
cest la que vous proposez
un rendez-vous, un appel, ou
toute autre action, quel que
soit le but de votre contact par
email. Dans le cas d'un rendez-
vous (physique ou télephone)
proposez une date préecise, par
exemple mardia 10 h. Ce genre
de préecision est genéralement
plus efficace pour obtenir un
rendez-vous qu'un vague ‘en
debut de semaine prochaine’

SICGNATURE

Votre signature est importante,
C'est ['un des espaces ou vous
pouvez marquer votre cote
humain, et donner envie ou
non a votre interlocuteur de
vous repondre. Essayez de
soigner votre photo, comme
sur LinkedIn. Vous devez
communiquer votre empathie,
VOs valeurs, et surtout ne pas
faire  ‘peur’. Concretement,
un poste de commercial
peut (hélas) faire reculer vos
prospects.

Objet du mail
personnalise pour
attiser a curiosite

Personnalisation
selon la source

Crganisation de tests chez RedStart

From max@inframiz.com

To: robert pinson@redstart. net

Organisation de tests chez RedStart

B I u = = A | % al I 4 -

Salutations ( avec personnalisation

Bonjour Mr Pinson, version masucline + nom de famille)

En discutant ce matin avec une cliente, Madame Bernache, elle m'a rapporté que vous
utilisiez, au sein de votre entreprise Red5tart, des équipements de mesure de haute
précision et jaimerais avoir votre retour sur le sujet. N . Alibi

Fouvez-vous m'expliquer votre approche organisationnelle au niveau des tests intensifs
de mesure 7?

Je discute avec de nombreux directeurs techniques, j'ai réussi a avoir différentes
approches sur l'organisation des tests et [aimerais comparer les points de vue.

On pourrait en discuter par téléphone, que dites vous de mardi a 11h 7?

_ Call to Action
En vous remerciant par avance,
Max YVANNEAU
Fondateur d'InfraMiz
4 gvanue Thiars,

A3100 Bordeaux , :
+33 (D15 35 54 95 25 Signature visuelle

Accroche (avec

Savedat 1125

~ 1O -

®

gain reciproque)



SCENARISATION
DE VOS COLD EMAILS

lLa regle principale d'une campagne de cold email, est qu'un email
ne vient jamais seul.

En effet, tous vos prospects ne repondront pas des votre premier
email, mais peuvent parfois repondre au 3, 4 voire 5eme email. Il
est donc important de planifier a llavance vos campagnes et dy
integrer des sujets specifiques a chaque persona.

Ainsi, il est nécessaire de creer des scenarios d'email. Nous n'avons
pas encore trouve le scenario parfait (Qui n'existe sans doute pas),
mais nous allons vous donner des conseils pour optimiser vos
campagnes.

- ——— = ==

PREMIER MAIL

Le premier email est un
echange poli. Nous allons
a la rencontre de notre
interlocuteur, et souhaitons
bénéficier de son expérience
sur un sujet. En contrepartie
nous partagerons la notre.

Cest geéneralement un tres
bon moyen dembrayer sur
une conversation, et den
apprendre un maximum sur
nos clients potentiels.

Méme si nos rendez-vous
telephonique n'ont pas comme
objectif affichés de parler de
Nnos activites respectives, il y a
toujours un moment ou cela
finit par arriver.

C'est un tres bon moyen
d’en apprendre plus sur
nos clients potentiels.

SECOND MAIL

Pour ce nouvel envoi, nous
choisissons le plus souvent
de lancer un simple rappel.
Combien de mail avons nous
ouvert en nous promettant
dy réepondre dans la journee,
avantd'oublier? Unerelance en
douceur suffit géneralement a
palier cet oubli,

TROISEME MAIL

Lors de la troisieme
approche, nous partageons
generalement du contenu,
en lien avec nos prospects,
qui peuvent leur donner une
valeur gjoute. Cela permet de
creer une relation de confiance
et peut-étre mener a un
nouvel echange. Par exemple,
Si nous echangeons avec des
commerciaux, pourquol ne pas
leur donner ce livre blanc sur
la prospection commerciale?




MAILS SUIVANTS

Pour la suite, vous pouvez
alterner entre contenus a forte
valeur ajoutee et proposition
de valeur. A vous de trouver de
nouveaux moyens de toucher
VoS prospects | Peut étre est-
il temps de changer dobjet
mail? Soyez creatif !

Certainesagencesspecialisees
dans ce type de prospection
ont montre que c'etait en
moyenne au 7eme emalil
que leur prospects faisaient
surface.

DERNIER ESSA|

SI vos actions precedentes
nont pas trouve d'echo chez
vos destinataires, cest l'heure
du bouquet final avant le
tirer de rideau : le mail de la
derniere chance. Cest un
mail ecrit avec un peu plus
d'humour, une lettre ouverte
qui souligne la tristesse qui
est la votre a lidee de ne pas
poursuivre vos envois. Vous ne
manquerez pas de rappeler a
VOS prospects guiils resteront
dans vos memoires et quils
peuvent planifier un rendez-
vous quand ils le souhaitent.

Gardez en téte quiil n'y a pas de scénarios parfait, et qu'en cold email,
ce sont les tests et les resultats qui vous donneront raison ou non !

MESURER

SES RESULTATS

Reussir une campagne de cold emails necessite des tests, des
échecs et des reussites. Le tout est de savoir si ces envois ont

effectivement reussis, ou pas.

Pour cela, nous vous mettons a disposition un ensemble de KPI

(indicateurs clées de performance).

LIVRAISON

Le taux de livraison est le taux
d'emails arrivant a destinataire.
Un taux de livraison doit étre le
plus proche possible de 100%
pour étre bon. Cela correspond
a la qualite de votre liste
d'emails.

Sicertainesdesadressesemails
de vos destinataires ne sont pas
valides, les messages envoyes
reviendront en ‘bounce’, ce

qui veut dire qguils seront
refuses par les serveurs email.
Cela peut grandement nuire a
votre delivrabilite totale.

Vos messages risquent de
passer en ‘spam’ si VoS envois
accusent trop de refust. En
effet l'indice global de fiabilité
de votre propre adresse email
sera impacté negativement.

®




OUVERTURE

e taux d'ouverture correspond
au nombre de personnes
ayant ouvert votre email, par
rapport a votre nombre d'email
delivres.

Une campagnes cold email
(taux d'ouverture sur plusieurs
email et pas un seul) peut étre
considérée comme tres bonne
avec un taux douverture
superieur a 80%, et bonne avec
un taux d'ouverture supérieur
a 60%.

Votre campagne
est bonne si elle affiche
un taux d'ouverture
supérieur a 60%

Si vous avez des chiffres
inferieurs, Nous VOuUS
conseillons de  retravailler
l'objet de votre email, et peut
étre son rapport avec votre
cible.

Si vous visez des adresses
du type ‘contact@intento.io’
ne vous etonnez pas si vous
avez de mauvais resultats,
comme il a etée explique
precedemment, pour le cold
email il est important d'utiliser
des adresses nominatives et
non de contact.

<@
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CLIC

Le taux de clic correspond au
pourcentage de personnes
ayantcliquesurlundevosliens,
(attention : le taux de clic est
calculée par rapport au hombre
de personnes ayant ouvert
votre email et non par rapport
au nombre de personne l'ayant
recu) Pour une campagne de
cold email, le clic peut etre un
objectif important.

Chez intento>, nos objectifs
sont le plus souvent la prise de
rendez-vous, du coup le taux
de clic est mineur.

Sl est votre premier objectif,
un taux superieur a 20% est
un tres bon resultat, supéerieur
a 10% un resultat moyen, et
inferieur un Mauvais resultat.

Pour augmenter ce taux, nous vous conseillons de travailler la forme
de votre emall, et le call to action qui accompagne ce clic.

REPONSE

Comme le clic, la reponse peut
étre un objectif de votre cold
email. Cest notre indicateur
clef chez intento>. Ce taux
correspond au nombre de
personnes ayant repondu a
votre email sur le nombre de
personnes ayant ouvert votre
email.

Si 50% des prospects qui
vous repondent acceptent
votre proposition,
votre taux est excellent

Un taux de réeponse supéerieur
a 20% est un tres bon taux
de reponse. Mais attention,
ces reponses peuvent étre
negatives ! Il faut donc coupler
ce taux au taux dacceptation,
Si 50% des prospects qui vous
repondent  acceptent  par
exemple un rendez-vous, alors
votre taux est excellent | On
peut considerer qu'a partir de
5% de taux d'acceptation sur le
total de votre campagne, vous
avez de bons resultats.

®



SPAM

Comme son nom lindique,
le taux de spam indique le
nombre de personnes vous
ayant signale comme message
pourriel.

En general en B2B il est
communement accepte d'étre
contacte spontanement, car
cela fait partie de la démarche
commerciale du monde des
affaires. Donc cest seulement
si votre demarche est tres
agressive, par exemple dans
la frequence des messages
ou leur contenu, ou si votre
destinataire est tres sensible,
que cela se produira.

-

Attention, idealement votre
taux de spam ne doit pas
depasser les 0% @

ACTION

Le taux d'action peut étre une
action spécifique recherchee
comme objectif de votre
campagne. Dans le cas
d'intento> notre objectif d'action
est la prise de rendez-vous.

Nous considerons quau dela
de 5% de prise de rendez-vous,
VOUS avez une campagne
reussie, et a partir de 10%, une
tres bonne campagne.

QUELQUES CHIFFRES :

O%

taux de spam ideal

5%

taux de transformation
d'une campagne reussie

10%

taux de transformation
d'une excellente campagne

207

tres bon taux de clic

&)



Sl n'y avait qu'une chose a retenir de ce chapitre sur le cold email,
ce serait ce Top10 des bonnes pratiques

chacun de vos mails doit étre...

1/ COURT !

Restez concis et efficace !

2/ LOGIQUE

Votre email, votre approche,
votre cible, tout doit étre lie !
Ne parlez que de sujets qui
concernent et interessent votre
prospect.

3/ A FORTE
VALEUR AJOUTEE

Comme dans l'inbound
marketing, rendez-vous utile.
Proposez un echange mutuel,
apportez de la valeur a votre
echange, et il sera dautant
plus bénefique,

4/ USER-CENTRIC

Desole de vous decevoir mais
VOUS nintéeressez pas encore
votre  interlocuteur.  Posez
lui plutdt des questions, et il
sinteressera a vous plus tard.

5/ A LECOUTE

Plus vous connaissez VoS
prospects, plus il sera simple
dengager un échange avec
eux.

6/ TACTIQUE

Ne vendez pas dentree de
jeu, attendez que lon vous
demande ce que vous vendez !

®

LES 10 REGLES D'OR

7/ HUMAIN

Nautomatisez pas trop ! Le
but de lautomatisation est de
gerer les taches repetitives
pour laisser plus de place aux
echanges humains in-fine.

3 SUIVI )
& ACCOMPAGNE

Un email nest jamais seul !
Preparez des campagnes d'au
Mminimum 3 emails !

9 NON-UNIVERSEL

Votre derniere campagne est
un succes? Tant mieux ! Mais
Si vous partez ensuite sur une
cible legerement differente,
elle naura peut étre pas les
meéme effets.

10 TESTE SUR
VOUS-MEME

Lisez vos mail a voix haute, est-
ce quils sont suffisamment
informels? est ce que vous
repondriez  a votre email?
Mettez-vous a la place de votre
prospect !

Allez un dernier pour la route !

11/ NE SUIVEZ PAS
LES REGLES !

Soyez creatif, sortez des
sentiers battus et trouvez vous
méeme comment profiter de
cette methode, sans vous fixer
de limites !




SOCIAL
SELLING

Si vous voulez augmenter lefficacite de votre campagne de
prospection, nous vous conseillons de méler cold email et social
selling. Cette technique de prospection commerciale qui a le vent en
poupe est apparue comme la tendance commerciale B2B en 2017.
Derriere ce mot jargon du web se cache un panel de techniques
qui vous permettront d'accroitre votre chiffre d'affaires a travers votre
préesence en ligne.



SOCIAL SELLING:

DEFINITION

Commencons par découper ce nouveau terme afin de mieux le
comprendre. Composee de « social » qui fait référence aux lieux
d'echange en ligne tels que les réseaux sociaux ou les forums, et
« selling », laction de vendre, cette methode regroupe l'ensemble
des actions qui utilisent les medias sociaux pour vendre les produits
ou les services d'une entreprise. Mais contrairement a la publicite
ou aux placements de produits aupres d'influenceurs, le social
selling se concentre sur la presence de vos commerciaux sur ces

plateformes.

EXEMPLE DE SOCIAL SELLING

Jeanne est la directrice
commerciale dune petite
societée qui loue des ceuvres
dart aux entreprises pour
decorer leurs locaux,

Pour deévelopper lactivite et
faire connaitre ses services
aupres de ses cibles (les
dirigeants dentreprises), elle
est aidée d'une éequipe de 3
commerciaux.

Tres actifs sur les reseaux
sociaux professionnels comme
Linkedin, mais aussiles reseaux
sociaux grand public comme
Twitter et Facebook, ils vy
partagent regulierement des
articles du blog de l'entreprise,
et réeagissent aux questions
et commentaires dans leur
réseau sur les sujets qui les
concernent, en  apportant
des reponses utiles sans étre
forcement commerciales.

®

Jeanne

'’ASTUCE EN +:

Deployez  egalement  vos
equipes sur Quora. Ce reseau
social repose integralement
sur le concept de questions/
reponses sur tous les sujets
possibles. Il suffit a vos
commerciaux (mais pas que)de
suivre les sujets en adequation
avec votre domaine dactivite
et de repondre aux questions
des internautes auxquels ils
peuvent apporter un savoir-
faire.

Parce  quils interagissent
avec les autres membres
des plateformes, ils ont
regulierement des demandes
de renseignement via ces
réseaux. En plus de leur travail
traditionnel de commerciaux
sur le terrain, cela leur permet
de developper limage de
marque de lentreprise et de
faire connaitre leurs solutions
innovantes, tout en renforcant
leur statut d'expert dans leur
domaine d'activite.

®



PME B2B : POURQUOI MISER
SUR LE SOCIAL SELLING?

Maintenant que vous y voyez un peu plus clair, nous allons decouvrir
ensemble pourquoi cette methode de vente novatrice est un atout
dont vous ne voulez pas vous passer.

TENIR COMPTE DE
LA PHASE DE PRE-
ACHAT

Aujourd’hui il est facile de se
renseigner sur une entreprise
en visitant son site internet,
en consultant sa page sur
Facebook, les profils de ses
employes sur Linkedin, ses
notes sur Google, etc,

Pour cette raison, les decisions
en B2B sont prises de plus en
plus tot.

+ de 50%
des deécisions d’achat
en B2B sont prisesavant
le 1ler contact

Ainsi, certaines etudes
demontrent que plus de la
moitie des decisions d'achat en
B2B sont prises avant méme
tout contact avec l'entreprise. Il
convient donc de tenir compte
de cette phase de pre-achat
(ou de préevente) cruciale.

En positionnant correctement
VOS equipes commerciales
sur les plateformes sociales,
en leur offrant des contenus
qualitatifs a diffuser et la liberté
de contribuer aux echanges
de facon constructive et utile,
vous influencez positivement
VoS potentiels clients au cours
de cette phase decisive, et
developpez naturellement
votre notoriete d'expert,

®

GENERER DES
LEADS, ET DONC
DU CHIFFRE
D'AFFAIRES

En tant quentreprise B2B,
votre présence en ligne a pour
objectif principal daccroitre
votre chiffre d'affaires,

Enimpliquant vos vendeurs sur
les reseaux sociaux, les forums,
les plateformes de chat, vous
pourrez ameliorer vos chances
de creer des prises de contact.

Une fois le lien creg, il ne vous
restera plus qua appliquer
une strategie globale pour
convaincre votre cible de
passer a lacte.

Vous  pourrez

utiliser le nurturing.

notamment

Le nurturing consiste  a
eduquer vos leads pas encore
assez chaud pour tenter
une approche commerciale.
Vous pouvez les "nourrir’
avec un contenu pertinent et
personnalise en attendant leur
maturite commerciale

®



COMMENT VENDRE GRACE
AUX RESEAUX SOCIAUX ?

Vous savez desormais ce quest le social selling et pourquoivous avez
tout interét a integrer cette methode a votre strategie commerciale,
Voyons maintenant les points a respecter pour maitriser ce nouveau

type de reseautage digital !

CREEZ DES PROFILS
REELS ET CONVAINCANTS

Si vous étes tente de creer de
nombreux profils de vendeurs
« virtuels » pour accroitre vos
chances de toucher vos cibles,
abandonnez tout de suite cette
idee.

Non seulement cette strategie
vous demandera du temps
pour peu de résultats, mais
cela pourrait méme nuire a
votre image de marque.

Au contraire, faites en sorte
de rendre vos commerciaux
les plus authentiques possible
sur les réseaux, pour miser au
maximum sur laspect humain
de leur profil.

SI vos prospects constatent
quils peuvent interagir avec
une personne reelle, ils auront
plus de chances d'entamer le
contact.

®

Dans cette volonte d'avoir des
profils authentiques, il est de
bon ton que vos equipes ne
soient pas mono-thematiques.
Si votre commercial parle
exclusivement de son domaine
dactivitesurlesreseauxsociaux
son profil paraitra factice car
orienté a 100% business.

La communication sur Twitter
n'est pas la méme venant d'un
commercial que du compte
officiel de l'entreprise.

Sur  Quora, cest pareil
encouragez Vvos equipes a
repondre sur dautres sujets
(Ceux qui les passionnent
reellement) pour que leur
profil ne paraisse pas avoir été
cree uniguement dans un but
de prospection.

®



L'’ASTUCE EN +:

SI vous connaissez des lieux de partage
propres a votre secteur (forums, plateformes
daide type StackbExchange), n'hesitez pas a
intervenir sur ces medias. Par exemple, si vous
avez des developpeurs dans votre equipe,
proposez-leur egalement de contribuer a la
presence en ligne de votre entreprise sur des
canaux specifiques a leur métier tels que les
logiciels de versioning (ou gestion de version)
comme GitHub, GitLab ou Bitbucket. En plus
dy poster la version open-source de votre
produit ils auront la possibilite d'interagir avec
la communaute de developpeurs qui sy trouve
et repondre a leurs questions,

FAITES VIVRE
VOTRE PRESENCE
GRACE A DES
CONTENUS
INTERESSANTS

Preuve qu'une bonne strategie
digitale est wune strategie
diversifiee, si vous voulez
reussir a developper votre
chiffre daffaires grace au
social selling vous devrez
egalement demander au
service marketing de creer du
contenu.

En effet, partager des articles
qui repondent aux questions
que se posent vos cibles sur les
réseaux sociaux via les profils
de vos commerciaux Vvous
permettra d'attirer attention.

Vos objectifs sont a la fois de
generer des leads, mais aussi
d'etablir votre marque comme
LA réference de votre secteur.

En plus de ces contenus
formatées, nhésitez pas a
encourager vos commerciaux
a contribuer aux echanges
informels que ce soit sur les
réseaux sociaux ou sur les
forums spécialisés afin  de
partager leur savoir et montrer
leur capacité a sintéresser aux
besoins des clients potentiels.

Votre objectif :
générer des leads,
et établir votre marque
comme LA référence
de votre secteur.

Le social selling est une strategie commerciale parfaitement adaptee
aux besoins des PME B2B. Mettre en place ce dispositif ameliorera
vos chances de convertir vos prospects en clients et optimisant
votre retour sur investissement. Attention toutefois, comme toutes les
meéthodes de marketing digitales, le social selling doit étre vu comme
un canal a gjouter a une strategie globale, et non comme lunique
voie a exploiter. Vous devrez egalement mettre en place des mesures
de controles afin de verifier lefficacite des actions menees.
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LES VENTES SONT LONGUES

SUIVEZ-EN TOUTES o ol )

LES ETAPES A L’AIDE DE
LA SOLUTION intento»

susciter un premier interét
pour votre offre lors de votre
prospection, cest déa un
bon pas en avant. Mais tous
les commerciaux B2B savent
que ce n'est que le debut d'un
processus qui peut prendre
plusieurs mois, voire plusieurs
annees dans les cas les plus
extremes.

Il faut alors maintenir chez
votre prospect, tout au long de
ce cycle de vente, un interét
important pour votre produit et

Et cela doit passer par le digital.
C'est d'ailleurs notre focus chez intento»

votre entreprise, afin de reste
ancré dans son esprit.
LLa vente B2B peut sapparente
a une course de fond.
faut de lendurance et de
perseverance,

Evidemment il existe de
astuces, et des outils, po
mieux suivre et accompagne
VOS prospects. Vous pourre
ainsi tendre a raccourcir C
cycle de vente. Ou, en tout ca
augmenter vos chances ©
signer de nouveaux contrats.



http://www.intento.io

Peu importe lorigine du lead,
quiil soit issu de la prospection
ou quiil arrive par lui-méeme sur
votresiteinternet, intento>suivra
son cheminement, laidera a
trouver ce quil cherche, puis
VOUS aidera a mieux cerner ses
besoins.

Chez intento> nous accelerons
les ventes B2B en analysant et
stimulant vos prospects de la
premiere visite a la signature du
contrat. Toutes les interactions,
aussibiensur votre site web que
VOS supports numeriques (PDF,
proposition commerciale..)
seront suivies et enregistrees.

Lors de sa visite, nous
l'orientons pour quiil passe plus
de temps sur vos contenus,
cerne davantage votre offre
et vos atouts, se projette en
tant que client et laisse ses
coordonneées plus facilement.

Si vous lavez contacte en
prospection, NouSs VOuS
alertons quand il consulte vos
emails, vos documents, ou
encore votre site web, pour
vous permettre de savoir
quand le rappeler, au meilleur
moment.

Contactez nous si vous souhaitez
échanger a propos de ce livre blanc,
ou si vous étes curieux de tester
votre intento> compatibilité.
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http://www.intento.io/contact

intente>

acceélerez vos ventes
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