
La mutation de La fonction  
commerciaLe à L’heure du digitaL

Le monde a changé, sachez vous adapter !

w w w . l e a d b t o b . b i z



La mutation de la fonction commerciale à l’heure du digital

2

Le sommaire

 
1. Le monde a changé, sachez vous adapter !   3

    1-1. Laissez vos prospects s’informer avant de les contacter 

    1-2. usez du digital pour améliorer votre efficacité commerciale 

2. etes-vous sûr de disposer des bons outils pour atteindre votre objectif ?    6

    2-1. Les réseaux sociaux, pour vous faire connaître 

    2-2. Les outils de conseil en ligne, pour améliorer votre connaissance du      
           prospect  

    2-3. Le crm relié à une plateforme de marketing automation, pour être  
             plus percutant

3. travaillez avec le marketing pour améliorer votre efficacité commerciale.  9

    3-1. Quel est le problème aujourd’hui ? 

    3-2. comment s’y prendre ?

4. ce qu’il faut retenir.     11
 

merci 13

Le
 s

om
m

ai
re



La mutation de la fonction commerciale à l’heure du digital

3

co
n

te
Xt

e

en 2020, La fonction
commerciaLe aurait-eLLe changÉ ?

ce Qu’iL faut retenir …

Les objectifs des commerciaux sont toujours les mêmes, mais ils sont de plus en 
plus difficiles à atteindre. Pourquoi ? 

• il faut 54% d’opportunités commerciales supplémentaires pour réaliser le même
chiffre d’affaires qu’en 2012.
• votre prospect a transformé radicalement sa façon d’acheter.

en BtoB comme en Btoc, les comportements d’achats ont évolué. Votre prospect 
est plus autonome, plus informé, plus déterminé à forger son opinion seul, grâce à 
ce qu’il trouvera sur internet.

Le commercial doit donc adopter une nouvelle façon d’aborder son prospect et 
adopter de nouveaux outils offrant efficacité commerciale et productivité.

enfin, le maître mot dans les entreprises qui réussissent, est d’aligner stratégie mar-
keting et commerciale pour améliorer la performance des ventes.
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1. Le monde a changÉ, sachez-Vous adaPter !

1-1. Laissez Vos ProsPects s’infor-
mer aVant de Les contacter. 
 
 
La profusion d’informations sur internet permet 
au prospect de réfléchir à sa problématique, de 
définir le périmètre du projet, d’observer ce que 
font ses pairs, de trouver des meilleures pratiqu-
es, des modèles économiques etc. 

L’étude d’olivier Wyman Le paradoxe de l’effica-
cité commerciale souligne que « dans presque 
60% des cas d’achats en B2B, l’acheteur aura fait 
des recherches préalables en ligne avant de con-
tacter le vendeur, et 90% des acheteurs les plus 
jeunes (moins de 35 ans) font désormais directe-
ment leurs achats B2B en ligne. »

il chemine ainsi intellectuellement et finit par 
définir sa short-list de prestataires tout seul, sans 
avoir besoin de parler à un commercial ! L’étu-
de d’oliver Wyman de poursuivre : « Les clients 
souhaitent plutôt avoir des interactions « omni-
canal » avec les distributeurs : téléphone, inter-
net, application mobile, messagerie instantanée, 
agence, ou contact en personne, selon ce qui 
leur convient personnellement, l’endroit où ils se 
trouvent et la nature de leur demande. »

c’est une autre façon de faire pour le commercial qui 
auparavant avait pour mission d’influencer les appels 
d’offres en amont du cycle.

„77% des acheteurs BtoB 
indiQuent ne Pas adresser 
La ParoLe à un commerciaL 
tant Qu’iLs n’ont Pas menÉ 
Leurs ProPres recherches.”
 

corporate executive Board leur  
développement commercial.
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1-2. usez du digitaL Pour amÉLiorer Votre efficacitÉ  
commerciaLe !

 
Les méthodes traditionnelles de prospection 
(salons, téléprospection, ...) sont non seulement 
coûteuses mais surtout ne vous ramènent que 
très peu de prospects/ clients !

comparez le nombre de leads intéressés entre 
l’intervention d’un commercial sur un webinar et 
celle sur un salon ! Vous y avez passé moins de 
temps et votre webinar sera disponible pour être 
vu et revu encore, plusieurs dizaines de fois, pen-
dant plusieurs mois !

grâce au webinar, vous aurez gagné davantage de 
marques d’intérêts et vous aurez amélioré votre 
productivité commerciale.

Le digital permet de garder l’information acces-
sible à tout moment par vos prospects et répond 
également à son désir fort de ne plus être inter-
rompu dans sa recherche d’informations par un 
coup de fil ou email sans intérêt.

c’est une autre façon de faire pour le commercial 
qui auparavant avait pour mission d’influencer les 
appels d’offres en amont du cycle.

„seuLement 8% des affaires signÉes trouVent Leur 
origine dans Les saLons, Le marKeting direct et La 
ProsPection tÉLÉPhoniQue”
 

hubspot

La Vente intrusiVe est morte, 
on ParLe auJourd’hui de Vente 

consuLtatiVe.
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2. Êtes-Vous sûr de disPoser des Bons 
outiLs Pour atteindre Votre oBJectif ?

Les rÉseauX sociauX gÉnÈrent deuX fois PLus 
de Leads Que Les saLons, Le tÉLÉmarKeting ou 
La PuBLicitÉ

>

2-1. Les rÉseauX sociauX Pour Vous faire connaÎtre ! 
 
Linkedin, réseau social professionnel, est un outil très performant en B2B. 

• enrichissez votre base de données en cherchant de nouveaux contacts sur
Linkedin. 

• utilisez les inmails, qui sont souvent plus ouverts que de simples emails. 

• Publiez dans les groupes, espaces favoris de vos prospects pour poser ses qu-
estions et partager leurs expériences. Profitez-en pour entrer en interaction avec 
eux ! 

• etudiez votre prospect en amont pour être plus efficace lors d’entretiens. etudiez 
son expérience professionnelle, son diplôme, ses publications, ses interactions 
dans les groupes pour enrichir votre relation commerciale. 

• Positionnez-vous en tant qu’expert en répondant aux questions posées dans 
des groupes, en publiant des articles intéressants, en partageant des expériences 
clients, etc. Vos prospects penseront ainsi automatiquement à vous lorsqu’ils au-
ront besoin de vos produits/services.
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2-2. Les outiLs de conseiL en Ligne Pour une meiLLeure  
        connaissance 

Bien évidemment, vous connaissez les outils qui permettent au prospect de 
s’éduquer tels que les livres blancs, les infographies, les cas clients, etc. il existe 
aussi des outils pour engager le prospect, comme les auto-diagnostic ou les 
benchmarks en ligne.

ces outils permettent à vos prospects de s’évaluer seuls sur internet, sans avoir 
à passer par un commercial. de votre côté, cela vous permet d’obtenir leurs 
coordonnées, laissées sur le formulaire à remplir, les informations qu’ils auront 
données lors du test, et le rapport qu’ils recevront, s’il y en a un.

Vous connaîtrez ainsi mieux leur situation, leurs problématiques et leurs beso-
ins avant de les contacter.

„Bref, Votre ProsPect est con-
tent, Votre discours est meiLLeur 
et Votre ProductiVitÉ augmente. 

QueL Bonheur !” 
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2-3. Le crm reLiÉ a une PLateforme de marKeting automa-
tion, Pour Être PLus Percutant

Le crm est une technologie fondamentale bien connue des commerciaux !
La nouveauté c’est que l’on peut le relier avec une plateforme de marketing
automation.

cette dernière permet d’automatiser l’envoi de vos contenus de commu-
nication en fonction des actions de vos prospects. elle va venir enrichir le 
crm par des informations aussi bien sur les contenus qu’ils auront téléchar-
gés que sur leurs centres d’intérêts, la progression dans leur cycle d’achat, 
etc.

 Vous gagnez en efficacité ! 
toutes les informations dont 

vous avez besoin sont réunies 
en un seul endroit !

Vous qualifiez rapidement 
les prospects qui vous 

apparaissent « prêts » et 
répondent à vos critères de 

sélection.

grâce au crm enrichi 
par l’intelligence de la 

plateforme d’automati-
sation marketing : 

Vous réduisez les cycles de négo ! 
Le travail de découverte a été fait 
en amont sur internet par votre 
prospect, le convaincre devrait 
donc prendre moins de temps !

Vous êtes plus efficace en en-
tretien, grâce aux informations 
injectées dans votre crm par la 
plateforme de marketing auto-

mation.

certaines entrePrises ont amÉLiorÉ Leur ProductiVitÉ commerciaLe et 
gagnÉ diX Points de Part de marchÉ et trois Points de marge en suiVant 
une aPProche rigoureuse : eLLes se sont aPPuYÉes sur des anaLYses de 
donnÉes dÉtaiLLÉes Pour faire ÉVoLuer Leurs actiVitÉs

 
Le Paradoxe de l’efficacité commerciale,

oliver Wyman

>
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3. traVaiLLez aVec Le marKeting Pour amÉLiorer 
Votre efficacitÉ commerciaLe

aligner les stratégies marketing et commerciales permettrait d’augmenter de 20% la croissan-
ce de son ca par an. alors pourquoi 92% des entreprises françaises en BtoB ne l’ont pas fait ? 
Pourquoi est-ce la guerre entre les deux ?

• Les équipes de ventes sont insatisfaites de la quantité et de la qualité des leads fournis par le 
marketing. 

• Les équipes marketing reprochent aux commerciaux de ne pas bondir sur les leads fournis et 
de ne pas en tirer le maximum.

seuLement 6% des commerciauX 
estiment receVoir des Leads de 
QuaLitÉ Par Le marKeting

hubspot

3-1. QueL est Le ProBLÈme auJourd’hui ?
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La meilleure méthode pour aligner les deux stratégies marketing 
et ventes reste celle d’hubspot, en 5 points :

3-2. comment s’Y Prendre ?

ParLez La mÊme Langue !  
finies les animosités de part et d’autre. Vous êtes dans le même bateau et votre but 
commun est d’atteindre, par le travail de chacun, un objectif global de chiffre d’affaires. 
Le marketing définira le nombre de marques d’intérêts (ouvertures d’email, visites sur le 
site, etc.) à générer au départ pour obtenir finalement le nombre de prospects qualifiés 
nécessaires aux commerciaux pour atteindre leurs objectifs de vente.

mettez en PLace des rePortings « en BoucLe fermÉe »  
entre les ventes et le marketing. cela permet d’affiner votre connaissance du marché 
cible, d’analyser la performance des activités marketing et d’améliorer considérablement 
la qualité des prospects distribués aux commerciaux.

dÉfinissez ensemBLe un sLa (serVice LeVeL agreement)
ce document détermine les objectifs, moyens à mettre en œuvre et responsabilités de 
chacun. s’il y a le moindre problème, le sLa est là pour trancher.

gardez une communication ouVerte ! 
Les équipes marketing et commerciales doivent être au même niveau de « savoir », qu’il 
s’agisse d’une affaire conclue, de nouveautés sur les produits ou de retours clients.

faites confiance auX chiffres uniQuement. 
créez des tableaux de bords marketing et des rapports d’activité commerciale, pour 
comprendre ce qui n’a pas marché et optimiser en permanence le roi des actions me-
nées.
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4. ce Qu’iL faut retenir

• attirer ses prospects là où ils se trouvent sur internet en s’inscrivant dans une 
démarche marketing solide : le social selling est un incontournable en 2020 !

• capitaliser sur l’ensemble des données que les systèmes d’automation marketing 
mettent à leur disposition : lors d’une visite, un client attend d’un commercial qu’il 
apporte une réelle valeur ajoutée et une forte expertise, mais surtout qu’il ait con-
naissance de toutes les données, informations et analyses sur ses dernières interac-
tions.

4-1. trÈs Bien, mais comment faire ?

face à la nouvelle dynamique de consommation et d’achat en BtoB, il est plus que 
jamais clé que les équipes commerciales adaptent leur rôle et qu’elles soient en 
mesure de :

un dispositif de communications pertinentes, centrées sur les enjeux et les pro-
blématiques des prospects plutôt que les produits et services du vendeur, dans des 
formats variés.

une infrastructure technologique qui permette de faire mûrir l’intérêt des pro-
spects en ligne, de profiler leurs besoins et de détecter les vraies opportunités 
commerciales sur lesquelles se concentrer.

une équipe pluridisciplinaire capable réaliser les communications, opérer l’infra-
structure, et exécuter des campagnes de communication multicanales tout au long 
de l’année pour générer des prospects qualifiés en masse.
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en QuÊte de croissance Pour Votre Pme ? 
Lancez-Vous dans La ProsPection digitaLe !



La prospection via internet reste 
le moyen actuel le plus efficace et 
le plus rentable pour générer de 
nouveaux clients 

Pour découvrir votre potentiel de prospection par via internet, 
n’hésitez pas à nous contacter, nous sommes là pour répondre à 
vos questions. 

contactez notre chef de projet : Philippe doreY

contact  

Philippe doreY responsable de projet

email : philippe.dorey@leadbtob.biz

mobile : +33 (0)7 67 02 32 43

LeadBtoB - 20 rue Jean de cirey  

 Patio Kiriel - 21000 dijon - france 

www.leadbtob.biz 

 

LeadBtoB est une marque de la société LeadseeKer 


