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Introduction

DIGITALE PROSPECTION DIGITALE

Depuis sa création, Internet n’a cess¢ de connaitre une
croissance exponentielle. Le réseau informatique
mondial a petit a petit donné naissance a une nouvelle
genération d’acheteurs. Hyper connectés et informes, ils
ont pousse les entreprises a revoir leur stratégie de
prospection commerciale. Terminé I’époque ou vendre
son produit et/ou son service colite que colite était une
priorité, aujourd’hui les entreprises digitalisées se sont
révolutionnees grace a la prospection digitale. Elles
placent le client au centre de leur prospection
commerciale pour lui apporter une réponse claire, fiable
et rapide a sa problématique (Source: go.sellsy.com).
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La prospection digitale

La prospection digitale est un ensemble d’actions
marketing et commerciales réalisées grace a des outils
disponibles sur Internet dans le but d’attirer un prospect et de
le transformer en client. Elle offre ¢galement aux entreprises

un moyen de suivre les progres de leurs campagnes et d'obtenir

des données preécises sur le comportement des clients et permet

de toucher un large public a moindre cofit, de générer des

leads plus qualifiés et augmenter les ventes. Comment faire D
une prospection digitale efficace ? (agence33degres.com)

Augmenter la vente

Dans ce document nous explorerons en détail les differentes
Osez l'avenir : ensemble, etapes de ce processus, les criteres clés pour réussir et les outils

redéfinissons le marche du essentiels a utiliser. Suivez le guide pour découvrir la méthode
digital.

infaillible pour trouver vos clients sur le web !
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Le marche de la prospection digitale

Génération X
(1965-1979)

Millenials
(1980-1994)

Baby Boomer
(1959-1964)

B Génération Z
(1995-2005)

81 8384

5652

O O O & . X

Base : 6 199 personnes (18-64 ans) interrogées en France entre juillet 2022 et
juin 2023. Messageries instantanées, telles WhatsApp, non inclues.

Source : Statista Consumer Insights

statista ¥a

Empowering

11 people with data

Aujourd'hui, plus de 92%* des internautes font
une recherche sur le web avant d'acheter. La
prospection digitale a pour objectif d'attirer et
d'engager ses prospects grace a internet. Selon
_LinkedIn, 75 % des acheteurs B2B frequentent
es reseaux sociaux, 50 % utilisent LinkedIn
pour prendre des deécisions d'achat et 87 % des
acheteurs B2B preferent étre contactes par les
medias sociaux. Ces statistiques montrent
clairement I'évolution du marche de la vente
digitale et la force des réseaux sociaux.
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Interéts en entreprise

PROSPECTION DIGITALE.

La prospection digitale offre de nombreux avantages aux entreprises
leur permettant d'optimiser leur stratégie commerciale et marketing
e Economie de colts et de temps : contrairement aux méthodes

traditionnelles de prospection ( les appels téléphoniques ou les
envois postaux ) la prospection digitale est plus économique et
rapide. Elle permet d'atteindre un large public sans les contraintes
logistiques et les colts associes

Géneérations de Leads : la prospection digitale se concentre sur la
genération des Leads ( prospects intéresses par vos produits)

elle permet de convertir ces Leads en clients potentiels grace a des
stratégies telles que I'inbound marketing

Fidélisation : Avec l'aide de |la prospection digitale , les entreprises
peuvent développer une relation a long terme avec leurs clients et
fidéliser leur base de clientele

visibilité accrue : les nouvelles technologies ont bouleverseé le
marketing offrant aux entreprises une visibilité mondiale . La
prospection digitale permet d’atteindre un public au-dela du
marche local.

e Souplesse et réactivite : les outils numeériques permettent d'ajuster

rapidement les campagnes en fonction des retours et des resultats .
les entreprises peuvent réagir rapidement aux évolutions du marche
6



Les outils (par catégories)

PROSPECTION DIGITALE

Connaitre

Constituer
une base

de données

I'offre

02

L Suivre et
construire
la relation

Trouver des
prospects

pour réussir Processus
ses opérations . f“""”t"e de vente
de prospection a Vente Prendre
® www.manager-go.com contact (3

Présenter

I'offre et : .
Decouvrir

les besoins

négocier
05

04
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Géneération de leads
1- Mise en place du landing page (page web vitrine)

Vidéo ou témoignage bien designée de courte
—f presentation :

!
!
!
[

Funnel

PROSPECTION DIGITALE

iasn
umouyun

e Acroche commercial :
e Description de l'offre
e Appel a l'action

* Principe de reciprocité
e Principe d'urgence

Prospect
Exemple: cas Logiciel

Visite
Economisez 25% sur vos impot! Gagnez une
heure de productivité par jour avec ce
nouveau logiciel. Cliquez sur le bouton ci-
dessous afin de bénéfice d'une utilisation

gratuite maintenant !

T Devis

Vente
a8 [ a [

0
=
a
o
3
®
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a0

Performs Google
keyword search 7

Sees social media )
post

ndow .

—

CTA: "Sign up for

a free trial"

na0%
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free whitepaper”

Doesn't continue—s-SCTERITGTEL
Y study
Visits landing S
r'

L

| { Continues——»-F i
[ 1l

v

Signals intent to
purchase

Downloads Enters email
fieadsbiegipest whitepaper campaign =
|
|

CTA-gated: "Enter
email to download

Top of the Funnel

Receives 2nd email
- T with invitation to  ———
! free webinar

Doesn't open

Receives 1st Doesn't open .
email with CTA: "Sign up for
educational a free trial"
resources
| I
I
Opens Receives 3rd email N
J with video content [N

Middle of the
Funnel

- Open
Bottom of the
Contacted by Funnel
Rl salesperson

CTA: "Get a
guate”

pipeline

PROSPECTION DIGITALE

Un pipeline des ventes est une
representation visuelle de I'endroit ou
se trouvent tous vos prospects dans le
processus de vente. Cela vous permet
d'évaluer les revenus probables et de
déterminer la santé de votre activité.
Apres tout, il est impossible de gérer
ce que I'on ne mesure pas.

12



BDD o

RECOLTE DES INFORMATIONS

Recevez votre logiciel par E-MAIL

2-Transformer le visiteur en prospect . .
Microsoft’

@ JE VEUX MON GUIDE
QL Server

En fournissant votre adresse e-mail, vous recevrez votre guide par e-mail d'ici quelques minutes.

teradata.

[ Vaceepte également de recevoir la newsletter de Brandie

] Jaccepte également de recevoir les offres commerciales
et promofionnelles de Brandie

En fournissant voire adresse e-mail, vous reconnaissez avoir pris connaissance de notre polifique
de confidentialité (traitement et utilisafion des données) disponible en

Vous pourrez vous désabonner @ n‘importe quel moment en diquant sur les liens de
désabonnement situés en bas de nos e-mails ou sur simple demande @ I'adresse :

Amazon RDS ORAC I_E M H S Q'_

DATABASE Logiciel

Postgre SOI_ ot scit I

€ FORMULAIRE CONFORME AU RGPD

db
X snowflake

ses donnees

L]
/sautresa
logiciel ne Autre logiciel

..¥S/4 HANA e
nnées
Donnees
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Automatisation SMS ET 'envoi —

@ Base de Donnée |

POWER AUTOMATE . . | @ oss
DESKTOP, EXCEL, | @~

@ Envoi

OUTLOOK TO SEND EMAILS |  wmiaesus g

| @) Mise ajours

R

Integrite et
X y engagement : les
— piliers du démarche.
Power Automate Desktop

ExcelMoments

WL



@

Send Email

V1.1

P!
kS

Travaux

Send Message

i
Il

Mo Team Assigned
All Users
Q, Find a conversation

Rebecca Citizen (Contacts)
08/02/2023

Markus Citizen (Contacts)
18/04/2023

Dominic Citizen (Contacts)
19/04/2023

Jane Citizen (Contacts)
21/04/2023

MNatasha Citizen (Contacts)
04/05/2023

David Citizen (Contacts)
04/08/2023

Mars 2024

CRM X

Mesure et Optimisation des résultats

Smooth Inbox and Bulk SMS

Contacts Accounts Services

INBOX SEND BULK CAMPAIGN + a 9

Jane Citizen
oot horlsad @ B REASSIGN + ADDTASK & OPTOUT € CLOSE CONVERSATION

P40, ®) ®

Show business card

Q Search @

Tuesday, April 11, 2023 12:46 PM

Hi Jane. Just touching base to confirm our meeting on

Thursday at 11am, can we lock that in? Cheers, John.

My apologies John, something urgent has come up. Are you
free on Tuesday?

Sure, | have time at 1pm. Should we have lunch?
oy

Perfect, sounds great! See you then. ?)

®

M Tune vour massase here (211 o Yo m
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Cold calling

PROSPECTION DIGITALE

L'appel a froid est la sollicitation d'affaires aupres de clients

potentiels qui n'ont eu aucun contact préalable avec le vendeur qui
| effectue I'appel. Il s'agit d'une tentative de convaincre les clients
‘ (B SGSESINORRSSE potentiels d'acheter le produit ou le service du vendeur.
[
[

Stay up to date with
current trends

Create a script

Calculate your quota

Use a local number

Practice cold calling
by role playing

V1.1 | Travaux | Mars 2024 13



Laregledes4 C
en vente

Contact

Reussir le premier contact :
aluer
e présenter
Remercier

Expliquer les abjectifs

Conclure

Résumer |'entretien, répon-
dre aux derniéres questions
et rassurer sur les doutes

eventuels.
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Connaitre

Camprendre le client et
ses besoins a 'aide de
questions ouvertes et
fermées

Convaincre

Phase de négociation ol
les arguments commer-
ciaux sont mis en avant et

les objections traitees.




Fidelisation et suivie

PROSPECTION DIGITALE

‘_ ‘ N f
o 2| LE OLEMT]\&
SATISFACTION SERVICE ™~

B NEAISOMS 4
. . DMNLOWTE
29R

FIDELITE
CLIENT®

_—

=
. ®
o
.
. ®
.
a
ae*"®
.
»
e ®
.
- ®
.

Réduction
------------------------------ co ﬁt
Rétention
andation
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Cas client 2 : Bridgestone - Plateforme de service client
Problématique:
e Difficulté pour les clients de trouver les informations dont ils
ont besoin
e Manque de centralisation des données clients
e Expérience client hétérogene
Solution:
e Création d'une plateforme digitale centralisant toutes les
informations et services utiles aux clients
e Mise en place d'un CRM pour une meilleure gestion des
données clients
e Développement d'un chatbot pour répondre aux questions des
clients
Avantages:
e Amélioration de la satisfaction client (augmentation de 15
points de NPS)
e Réduction du nombre d'appels au service client de 20%
e Augmentation de la vente en ligne de 10%

V1.1 | Travaux | Mars 2024

2 cas client

Cas client 1 : Société Géneérale - Assurance des petits objets
entierement en ligne
Problématique:
e Processus de souscription d'assurance long et complexe pour les
petits objets (ex : smartphone, vélo)
e Délai de traitement des demandes d'indemnisation éleve
e Mauvaise expérience client
Solution:
e Lancement d'une plateforme 100% digitale pour la souscription
et la gestion des contrats d'assurance
e Automatisation du traitement des demandes d'indemnisation
e Mise en place d'un chatbot pour répondre aux questions des
clients
Avantages:
e Réduction du temps de souscription d'un contrat de 80%
e Délai de traitement des demandes d'indemnisation réduit de
50%
e Amélioration de la satisfaction client (augmentation de 10 points
de NPS)



SOURCE D'INFORMATION

Google
YouTube
https://www.bridgestone.com/technology_innovation/fleet solution/

https://www.assurances.societegenerale.com/fr/particulier/
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