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Lancez-vous
dans le Social
Selling B2B !

15 minutes suffisent !
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Avant-propos

Ce mini guide a pour objectif de vous expliquer en 15 minutes comment faire
vos premiers pas dans le Social Selling.

Vous pouvez mettre en application ces conseils, sans pour autant avoir besoin d’un gros
budget, d'un community manager a plein temps, ou encore d'y passer des heures par
semaine.

En effet, il est possible d’avoir rapidement des résultats concrets, via
des méthodes simples.

Cela vous permettra de vous rendre compte de la pertinence de cette nouvelle
méthode vente, pour ensuite y consacrer plus d’efforts, une fois les premiers prospects
générés.

Cependant, sachez que pour aller plus loin il faudra ensuite :

- Etablir de vrais relations personnelles, utiliser les media sociaux ce n’est pas
“pousser” de linformation et automatiser l'envoi de messages, c’est échanger,
comprendre et apporter de la valeur. Les Media Sociaux et le Social Selling, c’est avant
tout des relations humaines.

- Prendre le temps de créer du contenu a valeur ajoutée, afin d’aider vos
prospects et d’étre reconnu comme un expert dans votre domaine.

Bonne lecture,

Cédric Pierrard - Co-fondateur Efficy CRM
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Introduction : Qu’est-ce que le Social Selling ?

Le Social Selling est une technique encore sous exploitée dans la majorité des
entreprises.

Au mieux, les entreprises disposent d’une page Linkedin, Viadeo, Facebook, Twitter...
avec trés peu de contenus, et encore moins d’interactions.

Pourtant Linkedin, Viadeo, Facebook et Twitter sont les plus grandes bases de
contacts au monde...

Si I'on regroupe ces 4 réseaux sociaux, vous avez a votre disposition une base
de prospects gigantesque

Cependant la majorité des entreprises n’exploitent pas ces informations (a part
guelques Freelances, des spécialistes de la prospection... et des early adopters).

Le Social Selling, c’est justement prendre en compte cette évolution dans les
outils de prospection, et évoluer vers la vente 2.0.

Adopter le Social Selling, c’est compléter ses anciennes méthodes de ventes (emailings,
achat de leads...), avec de nouvelles méthodes de ventes qui ont pour objectif de faire
venir les prospects a vous et de baser votre succés sur la puissance de la
recommandation.

Voici une infographie qui résume ce changement de philosophie :

TRADITIONAL-SELLING # SOCIAL-SELLING

BUY LEAD LISTS UTILIZE PROFESSIONAL NETWORKS
\ .»g LIMITED PERSONAL ROLODEXES UTILIZE COMPANY SOCIAL NETWORK
Saa®  iccien v caTeREEpERS TARGET KEY DECISION-MAKERS
RANDOM CONTACTS CONCENTRATE ON REAL PEOPLE
@/‘ LIMITED TO INTERNAL RECORDS GATHER ONLINE INTELLIGENCE
7 ACCUMULATE USELESS DATA DISCOVER SOCIAL INSIGHTS

RELY ON COLD CALLING LEVERAGE WARM INTRODUCTIONS ¢

pasiy
m PUSH THE SALES SCRIPT HAVE RELEVANT CONVERSATIONS
USE COOKIE CUTTER PROCESS GLIDE THROUGH BUYING PROCESS = |

Il est important de noter que le Social Selling ne va pas remplacer la vente
“traditionnelle” pour deux raisons :
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- Le Social Selling nécessite du temps avant d’atteindre un niveau important
de prospects générés, dans |'attente Google Awords, la prospection téléphonique...
reste une clé.

- Les deux outils sont complémentaires pour augmenter la génération de
prospects, le niveau de prospects que I'on peut toucher via le social selling n’est pas
égal a la totalité de votre potentiel de prosection.
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Pourquoi le Social Selling fonctionne ?

Cela tient a plusieurs faits :

e Tout d'abord la Théorie des 6 degrés de séparation, qui indique que nous
sommes tous liés les uns aux autres par 6 niveaux de séparation.

Ainsi, virtuellement vous pouvez prendre contact avec n’importe quelle
personne via les relations de votre réseau.

Degrees of separation

You Bill Gates
! !
@-- OISO @
1 2 3 4 5 6
GrowA"

Voici un reportage (en anglais) qui illustre cette théorie : https://vimeo.com/14196818

En termes concrets, cela veut dire que les contacts de vos contacts sont vos
prospects de demain...

Le challenge est de vous faire connaitre de ces contacts et de faire
“transporter” lI'information par le plus de contacts possible.

Vous devez donc avoir comme objectif de faire partager vos informations et obtenir des
recommandations par votre réseau de contacts.

On retrouve une illustration humoristique de la théorie que nous sommes tous en
contacts les uns avec les autres via un réseau informel sur le
site https://oracleofbacon.org/.

Ce site démontre que l'acteur Kévin Bacon est lié a n‘importe quelle star du monde
entier par un réseau de connaissances et de liens inférieur a 6 niveaux :
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THE ORACLE

OF BACON

Welcome
Credits How the Oracle of Bacon Works

How it Works Every couple of weeks the Oracle downloads several database files from one of the Internet Movie Database’s
Contact Us FTP sites contamning around 2 9 millson actors and aclresses, around 1.9 million moweas and TV shows, and

around 400,000 nicknames: The Oracle budds a big map of actors and mowvies and storas It in a 372 MB
Other stuff » database file

There is a database service running at all times that stores the database file in memory. It is written in C for
maximum CPU and memory efficiency. The service handles three different types of requests

Et ce qui est encore plus intéressant, c’est qu’avec des outils comme Facebook,
désormais, nous sommes a moins de 6 niveaux de relation avec les personnes
de notre réseau :

5.28 hops 4.74 hops

Cela impligue que votre message ne doit plus passer “6 filtres” pour toucher un
prospect, mais moins de 5...

o L’autre élément clé, c’est la théorie des liens faibles (de Mark
Granovetter). Elle indique que ce sont les contacts de mes contacts qui
seront mes meilleurs prospects...

En effet ce ne sont jamais vos contacts directs (amis, collegues, famille...), qui seront

vos futurs clients, mais plutot leurs connaissances, a qui ils vont parler ou via un
message qu’ils vont diffuser.
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Le défi nest donc pas de pousser ou de convaincre vos contacts direct d’acheter vos
produits, mais :

- soit de leur proposer de partager du contenu (ou de produire un contenu qui
donne envie de partager),

- soit d’inciter vos contacts et clients a en faire part a leurs contacts car ils ont
un bénéfice direct ou indirect(ex: parrainage, réductions, cadeaux...)

- soit d’apporter un point de vue original qui vaut la peine d’étre partagé de
maniére désintéressé (ex: humour, nouveauté...)

Pour savoir quels types de contenus auront un maximum d’effets, voici quelques
statistiques qui expliquent pourquoi les internautes partagent des contenus a
leurs réseau :
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Why do people share?

Why do vou share directly with people you know?

To help someone who would benefit  [INREG_GG 81%
To give back, as I benefit from sharing  |INEG_G_—_—_ 2%
Inform others about products I like [INEG__ 1%
To show my enthusiasm I 0%
To show my dissatisfaction [N 10%
To be part of a community [ 15%
To be seen as an expert M 5%

Tobe seen as "cool” M 5%

People share online content for a number of reasons

All Reasons Primary Reason

Because | find it interesting/ 72% Because | find it interesting/ a5%
entertaining entertaining
Becaus.e l think it will be helpful to 58% Becaus? l think it will be helpful to 30%
the recipients the recipients
To get a laugh 58% To get a laugh 15%
To generate thoughtful ideas or To generate thoughtful ideas or

: < 31% : ; 7%
discussion discussion
To promote my ideals or beliefs 15% To promote my ideals or beliefs 2%
To help people get to know me 12% To help people get to know me 2%
None of these 5% None of these 0%

*CMB Consumer Pulse 2010 (n=1504)

e Un autre élément majeur de lI'intérét des Medias Sociaux, c’est qu’ils
servent a rester en contact avec son réseau sans faire un énorme
effort.

En effet, avant Linkedin, Viadeo, Facebook... il fallait faire un gros effort pour
d’'une part tenir son carnet d’'adresses a jour, et maintenir un contact
régulier (ex: cartes de voeux, appeler ses contacts, participer a des soirées, organiser
des déjeuners...).
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Désormais vos contacts suivent votre actualité, ils mettent eux méme leurs informations
a jour sur les réseaux sociaux...

Fredéric CANEVET

WebMarketeur Efficy CRM - Blogueur ConseilsMarketing fr

Activité récente (154) Publié (25) Brouillons Abonnés (5 694)

Frédéric CANEVET aime une discussion du groupe 1h

CRM Experts Linl

Some good guidance on giving feedback
Always a tricky subject but | think it if comes from a good heart,
I.e, giving feedback to help the individual then it should be well

experts recelved, this is worth a read
Je n'aime plus « Commenter = & 1
Frédéric CANEVET Th

WebMarketeur Efficy CRM - Blogueur ConseilsMarketing fr

Un classique : Comment écnre un livre en 1 mois 7 - Parbie 1 hitps /it co/mXioUfCLLz

e Le dernier élément essentiel, c’est de pouvoir étendre son influence et
son réseau facilement via les réseaux sociaux.

Car désormais, il suffit d’un clic pour ajouter un contact, et 1 clic de plus a vos contacts
pour partager l'information a leur réseau...

Gestion des tags ? - 3 1a performance de votre site avec les 7 Conseils de Gh

f&)’j Les connaissez-vous ?

ADEVIS "
‘ \./
- - e Oe ™~ - e Da bw Vo™ p=woe -~
:T"‘?”’M—"‘f.‘? ,‘ ;"‘_3 ?’mg"ft"‘?; '::.‘;."-r ~ "".1

H -7 2l o
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Le Social Selling, indispensable en B2B !

En B2B, le Social Selling est encore plus important, car il permet de mettre a
profit son réseau, et d’identifier les contacts clés (et d’avoir des
recommandations pour avoir une écoute attentive de personnes souvent
débordées).

En revanche, n‘oubliez pas que les Media Sociaux ne sont pas un panneau publicitaire...
Ce qui ne fonctionne pas, c’est la promotion a outrance et le spam...
Il est essentiel de mettre du relationnel et d’apporter de la valeur ajoutée.

Pour cela, il faut donner régulierement des nouvelles a ses contacts, car un réseau cela
s’entretient (sinon vous étes rapidement oublié..).

Etape 0 — Optimisez votre profil avant de vous lancer

Votre profil sur les Media Sociaux, et plus encore sur les Réseaux Sociaux
Professionnels, va définir la perception qu’auront de vous vos contacts...

En effet vos prospects et contacts n‘auront parfois que cela pour se faire une idée de
VoS compétences.

Il est donc essentiel d’optimiser son profil et de le mettre en cohérence (ex: la
méme photo de profil sur les différents media sociaux).

Voici quelques optimisations simples :

e Mettez en ligne une photo « Pro », si vous n’en avez pas, demandez a
passionné de photo dans votre famille, ou a un photographe présent lors d'un
événement professionnel.

e Ajoutez le nom de votre société ou de vos services dans le titre de votre profil

e Optimisez la description pour présenter les services que vous offrez a vos
prospects

e Pensez a vous différencier (vous étes le spécialiste de...) et pensez aux
bénéfices client !

o Ajoutez une présentation détaillées de vos services... car sur Linkedin et Viadeo
vous avez un espace illimité, ce n’est pas comme pour une carte de visite ou un
CVv.

« Demandez des recommandations de clients, des collegues... pour donner
confiance
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Frédéric CANEVET +de
WebMarketeur Efficy CRM - Blogueur
ConseilsMarketing.fr

Région de Paris , France | Logiciels informatiques

Efficy CRM, ConseilsMarketing.fr, Sage
Edent Sage France, Ciel, Blackorange.com
Institut de Gestion de Rennes (IGR)
13 personnes ont recommandé Frédéric

Site web de I'entreprise
Site web personnel

Inscrivez-vous sur LinkedIn et accédez au profil
complet de Frédéric. C’est gratuit.

En tant que membre de LinkedIn, vous allez rejoindre 400 millions d'autres
professionnels qui partagent des relations, des idées et des opportunités

« Découvrir vos relations en commun
« Etre mis en relation
= Contacter Frédéric directement

Voir le profil complet de Frédéric

écrit par Frédéric
Voir plus »

1 wake i = =5
Web Séminaire gratuit: 5  Les 10 meilleurs outils de 15 astuces simple pour
méthodes pour améliorer  growth hacking + 6 Doper les Performances
I'efficacité de votre équipe conseils en de vos Commerciaux !
commerciale ! - 19 Mai développement 6 avil 2016

ansn Anmamammaial |

Actuslités | Prefl Conteds Jobi & Formatiors  Enlreprides Participar Aghs recrutiur WViadén Recruteur

Frederic CANEVET de T —
ConseilsMarketing.fr

Chel de Produt CRM Clowd & Traffic Manager < B
o . En poste chez Efficy
T ConsellsMarketing.fr
= verunt

1 000+

Profils également visicés
@O E .

En résumé
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Et si vous avez un peu de temps, profitez en pour copier coller les meilleurs articles du
blog de votre entreprise sur votre profil via Linkedin Pulse :

ﬁ Frédéric CANEVET
sthdarsteur Efficy CRM . Boguear Conaeds Marketing fr
|

A il it il (355 Publigs (1T} Pregets (0 A Gl 505)

® CRM TOMER
LATIONSHIP
EMENT
13 outils indispensables Le CRM est un projet MNe manguez SURTOUT pas
pour faire du Growth... humain avant d'étre un... les prochaines
L ] Y . L= Y . L= a4 W o

A clis pDur augmenier
wotre chiffre d'affaires
e 10%: en 2046 1

4
La qualité des données, un La Gestion de la Relation 4 clés pour augmenter
enjeu crucial dans un... Clients, c'ast... votre chiffre d'affaires de...
= "N = woom S o o

Social Selling
PDM - Exi=ce gue voi
P e e OLDSALES MODEL  NEW SALES MODEL f : 3 ok et

Et ajoutez aussi vos documents publiés sur Slideshare.net (la plateforme de diffusion
de contenus de Linkedin).
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Efficy CRM documents videos atograpncs XD st s

2 Followers

@ i scesis » B
efficy | 1cue d

Efficy CRMMArKEHNG oo o ypeqey Ve séminaire : 15
Automati.. s log cartil. astuces po...

Formation au socisl
salling -.

[i=

Are You A Director?
Find Qut If ‘iou Crually For Inchesion In ¥}
an el Busness Soc ety Spply How

Directeur Commercial 7 {%ﬂ . I — -
& D owvres o platelorme de matvaton B
Sew sommeciag, Dermande: wne céme R
EMicy CRM - Garman :
Expcutre Portrait vy Onidek de nisuws Wl Séminaire -
Shume Hivte Saar? A A8yt # 34 wolie ¥ Ev oluion of it CRM |I-ll'l|=|-l_l_:'ﬂﬂ|if... vaful.ﬂl'ﬂ El-

wreige profaidisniele : the DL,

Etape 1 : Activez votre réseau personnel !

Un réseau cela s’entretient, mais surtout cela se construit dans le temps !
Pour cela, il faut commencer par exploiter son historique passé.

Et donc ajouter ses contacts existants depuis toutes les sources de contacts que vous
utilisez actuellement : boites emails, Facebook...

Le premier réflexe est donc de synchroniser votre boite email Perso / Pro (MS
Outlook, Gmail, Hotmail, Yahoo...) avec les sites Linkedin & Viadeo.

N’'hésitez pas a le faire 2 fois / an, car votre réseau s’agrandit au fil du temps,
et pensez a ajouter systématiquement vos nouveaux contacts dans votre
logiciel de messagerie lorsque vous envoyez un email.

De méme, ajoutez systématiquement vos nouveaux prospects / contacts des
que vous entrez en contact, que cela soit virtuel ou réel (ex: suite a un email
de demande d’informations, sur un salon...).

Et si les coordonnées que vous obtenez sont incomplétes ?

Par exemple, si un prospect a indiqué son email personnel (ex: gmail, hotmail...), vous
pouvez utiliser les Media sociaux pour le retrouver.

- soit vous repérez dans la structure de son email son “vrai nom” (ex
frederic.canevet@gmail.com), et vous le recherchez dans Google pour ensuite I'ajouter
sur Linkedin & Viadeo.
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- soit vous tapez son adresse email dans google, afin d’identifier a quelle
personne cela correspond (ex: conseilsmarketing@gmail.com).

“ consellsmarketing@gmail.com !, n

All Maps Images News Videos More » Search tools

About 42 800 results (0. 26 seconds)

9 conseils pour doper vos ventes - ConseilsMarketing.fr
www.consellsmarketing com/. /9-consells-pour-doper... v Translate this page
Le concours se termine dans 1 semaine, vousS pouUvez encore envoyer vos propres
conseils par email a conseilsmarketing@gmail.com ou les écrire directement

Telechargez le livre gratuit "Les meilleurs conseils marketing d...
www.consellsmarketing com/. /telechargez-le-livre-gr. . v Translate this page
Téléchargez le livre gratuit “Les meilleurs conseils marketing de 2007 .. meilleurs
consels marketing, envoyez nous un email 3 conseilsmarketing@gmail.com

Comment s'assurer que vos emails soient lus avec le nouveau...
www.conseilsmarketing com/./comment-sassurer-que. .. » Translate this page
Jul 28,2013 - ConseilsMarketing fr 468 X 60 = La meifleure fagon de rester vu

ouvert et lu sur Gmail étape par étape et exemples a lappui. — Comment

A noter : si vous identifiez la personne et I'entreprise, vous pouvez deviner son email
via https://emailhunter.co/. Il suffit de taper le nom de l'entreprise, et les
principaux emails de I’entreprise sont révélés.

® Email Hunter Pricing  Verifier  #°¢ Lokiio

1 et addresses foond

Emadl petiecn {firstj@consellsmarketing fr

Direct access to all the s -
web's email addresses.

Find any email address in seconds

Create a free accoun: and get 150 searches/monzh
Save time and find the emall addresses you

V' Verify the deliverabiizy of any emad address
need in seconds

+ Filter personal or genenc emad adoresses (ke contactd|

v Download results i CSV

Pour importer manuellement vos fichiers de contacts depuis MS Outlook, Gmail... vous
pouvez cliquer

« sur ce lien sur Linkedin.
« sur ce lien sur Viadeo
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viadeo

Actualités Protil Contacts jobs E Formations Entrepases Farnoper Acces recruteur Viadeo Recruteur

Développez en un clic votre réseau professionnel

Parrainez et gagnez du Premium !

Svous inviter 10 contacts =t g/ ils s‘inacrivent wr Yiaoeo,
VOLS SAEnes un mods de Premium.

Découvrez qui parmi vos amis sont déja sur Viadeo

Q+ ai
3 A partir de Gmail

Ov Viadeo protege votre vie prives. |

ou Invitez une connaissance par emall

= 1 mois

Si la liaison automatique avec Linkedin & Viadeo ne fonctionne pas, vous
pouvez exporter vos contacts d’Outlook pour les intégrer dans votre CRM /
linkedin / Viadeo.

Pour cela, dirigez vous dans “open and export”, puis dans “import / export”, et ensuite
exportez vos contacts.

Le Social Selling —v1.0 Page 15/ 39


http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/import-linkedin.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/viadeo-import.png

Open

Cpen Calorsdar

Opem Ovdon Dty Fle
T O en Demok 223 W | e

Sebect fohder 10 €Dt o

& w0
£33 O factory
L P wheom
3 feapins
o Saen
A Bolte Lervm
b Walaen
[ comratver
l W Contacn
& Comverumce Amce Se2ngy
‘ 3 Cournet mdbinabie
|

N

|
Irpuig Sver Otase Gote e R ’

Other Uver's Fobsor

. n

E DHCOUNTOT Qub Pl Vos CONNAKEANCES o5t SHA Tur Linkedin

COmmenceT DA SOUN VOITE BINIE 8-TTRE 06 P
(NN VOO DTN D6 Jervie

- b -

A noter : si vous utilisez Efficy CRM, vos contacts seront automatiquement synchronisés
entre votre Smartphone, votre Outlook via la synchronisation automatique MS
Exchange.

Centralisez vos contacts Outlook / smartphone

Bstxchange <) &

Vous pouvez aussi synchroniser les contacts de votre Smartphone avec les applications
mobiles de Linkedin & Viadeo :

Pour cela vous pouvez télécharger les applications mobiles
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- Linkedin

Linked in

eesefion 30 149 TE 0N -

X Ajouter des relations ignoror

ﬂ I Abderrahmane Khabid

adalberto oliveira

Dp

Adjaka Kodjovi ADIAKA | p,

: Adriana ARDELEAN
M

B¢ Se connecter & tous les contacts

- Viadeo

Mettez votre réseau (et votre futur boss) dans votre poche.

° ==t Découvrir I'application

- Xing (réseau social Allemand)

XING’

Be first to find out
what's new
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A noter :

- Vous pouvez aussisynchroniser [|'application Facebook de votre
smartphone (sur ce lien) pour obtenir plus de contacts... Mais attention, ne faites pas
toutes vos demandes le méme jour via les différentes applications mobiles !

- Lorsque vous étes sur un salon, une soirée networking... en complément de
la carte de visite, ajoutez immédiatement (ou sur le trajet du retour) vos
contacts via l'application mobile Linkedin & Viadeo. En effet souvent on
collectionne les cartes de visite, mais elles restent souvent au fond d’un tiroir... Pour
éviter cela, ayez comme réflexe d'ajouter vos contacts en 1 clic depuis I'application
mobile.
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Etape 2 : Faites connaitre votre expertise en publiant du
contenu régulierement !

Vous allez gagner en visibilité en publiant régulierement du contenu pertinent
sur les Media Sociaux.

Idéalement il faut différencier ce que l'on partage sur Facebook / Twitter / Linkedin
(méme si une partie de ces contenus peuvent étre identiques).

En effet selon les media la “tolérance” de publication, et le type de publication
varie.

Par exemple :

- Sur Facebook 1 a 3 publications / jour est la norme, avec du contenu visuel et
interactif (moins sérieux). De méme sur Facebook il est recommandé de mettre des
contenus plus “personnels” ou “behind the scene” (photos, vidéos... sur les coulisses
d’un salon).

A noter, que pour obtenir plus de visibilité, il est conseillé de donner un petit coup de
boost a ses publications en investissant 1 a 5 € sur vos publications ayant eu le plus de
succes.

De méme Facebook dispose de nombreux outils comme par exemple une bonne gestion
des événéments :

Frederic Canevet
EditProfile

MY EVENTS

31 Upcoming 2
™ Calendar
Subscribed
B Past
T Create
THIS WEEK [, o - , /
Comédie musicale Web'Se@iiiaie gratuit : 5 meéthodes pour ameliorer 'efficae
Today st 830 PM '(.ou erei iR
RESTO GLRR #5 — - . -
Wednesday at 7 PM
@ Public - Hosted by Efficy * Interested @ lnvite v | # Edit | eee
Concert Gospel & Confer.
Friday at 11 AM
DECOUVREZ JEUNESS @ Thursday, May 19 2t 9:30 AM - 10:30 PM kvt o
Sunday at 3:30 PM Next Week Use Short Event Names
Ashort name that represents
Q Web conférence - Join.me your eventwill perform better
because important info won't
Be®  getcutoffin News Feed
Tltkelf Available Find Tickets
About Discussion
A e— e
Write Post  [Z] Add Photo/Video [ Create Poll B e
> Eurasian, Bruno and Sylvie are interested
& Write something
efficy
3 1 6
interested going Invited
Details
INSIGHTS
Nous avons le plaisir de vous convier a un nouveau web seminaire sur le

développement commercial et la vente. 253 Reached
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- Sur Twitter, il n'y a pas vraiment de limite sur le nombre de contenus (10 /
jour parait néanmoins une limite haute), avec un contenu de curation qui peut étre plus
important. Sur Twitter, il est possible de faire du “live tweet” lors d’'un événément pour
publier des photos, des citations...

A noter qu’il est possible de récupérer aussi des leads via Twitter, via des formulaires
de contacts.

- Sur Linkedin, les contenus sont plus professionnels, avec 2 a 3 publications de
nouvelles / jour, et 1 publication “pulse” / semaine est largement acceptable.

A noter : il existe aussi des publicités “Linkedin Ads” pour annoncer sur les sites de
Linkedin.

- Sur Viadeo, je relais également mes événements comme les Web Séminaires, via la
fonction "Evénements” :

Actualités Profd Contacts Jobs & Formations Entrepnses Parvaper Acchs recruteur Acces Premium

S méthodes pour améliorer I'efficacité de votre équipe commerciale

Noditier | Inviter des personnes & cot événement |

5 méthodes pour améliorer fefficaceé de votre équipe commercisie

GO o
Vous étes inscrit & cet évbnement ...
o leudi1omaizois °
de 13054413054 Souhaitez-vous participer ?
8 ¥ ou
S méthodes pour améliorer
l'efficacité de votre équipe
commerciale
;n:n 19 mad ;w;n.>
NOUS avans le plaisir de vous VT & LN NOAVEaU WD Séminaire sur e T fnacpiania) revtantes

désmioppement commercial et (3 vente.

Participants

1 inscric
Frederic CANEVET de £n 48 minutes, vous aller découvrsr § méthodes pour ameliores Fefficacté de ur 100 mas
ConseilsMarketing fr vou'e équipe commercisle 1 personme confirmbe
= Laméforation ce la productivid o Rappel email
SOUNSITEr vOUS recavoir un emal de
- Le coaching et e management rappel 7

Une heure avane ¥
- Seszion de questions 7 réponses (15 minutes)

2 Morganisatewr & vous

Rendez vous ' 19 Mai & 5h30 pour 45 minutes de web séminawre, suvi de 15
minutes de questions / réponses

)
* Oul Non

IRSCrves vOuS MAINTenary eN rempissant ce formulaine
a2t "

Important :

- Pour donner un coté humain, et sur Facebook je publie des photos des
événements, des liens vers des musiques que j'aime bien... cela permet
d’humaniser la relation.

- Attention au respect de la vie privée... Ne publiez pas de photos de personnes
sans leurs consentements, ni des contenus qui ne vous appartiennent pas.
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- Si vous publiez un contenu, et que vous avez un doute sur le fait que cela doit
étre visible de tous ou pas (ex: photos tardives de soirée...), dans ce cas abstenez
vous de le publier... la premiere impression est généralement la bonne !

N’automatisez pas de trop...

Idéalement, il faut publier de maniere manuelle les contenus afin de les rendre plus
pertinents, plus humains et avec plus d’émotions (avis, retours sur des sujets
d’actualités...).

En effet cela se “voit” rapidement s’il y a un humain derriére un compte (et
donc cela génere plus d’engagement), ou si c’est une entreprise ou une
publication automatique.

Des qu’un compte est automatiquement alimenté, les interactions sont moins
nombreuses (dans ce cas, il faut compenser I'automatisme par du contenu de meilleure
qgualité).

Ceci étant dit, les journées ne faisant que 24h, il est quasi indispensable
de compléter la publication manuelle via des outils de republication
automatique de flux RSS (ex: un blog, un compte de curation sur Scoop It, un
flux RSS Twitter...).

Vous avez par exemple les services suivants :

o https://dlvr.it/
o Zapier https://zapier.com/zapbook/linkedin
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Woohoo! This Zap is now on

A in

RSS by Zapier LinkedIn
New ltemn in Feed Create Share Update
v v

Test out my new Zap

Skip this, | know it works.

Ainsi on peut obtenir automatiquement la republication des nouvelles du blog
de I'entreprise (ou d’une partie des publications) sur Linkedin dans la partie ”
nouvelles” :

Frédéric CANEVET

WebMarketeur Efficy CRM - Blogueuwr CorseilsMarketing fr

MActivité récente [350) Pubdhié (17) Projets & annonces Abonnés (4 936)

Frédéric CANEVET 48 min
WebMarketeur Efficy CRM - Blogueur ConseilsbMarketing fr

Un classique - Comment boaster son marketing en B2B 7 Résume de la réunion du Think L

Tank hitps-/t.col JGETOS0B hitps M. colJPZwTVGSC

Ensamble B2B - Le Think Tank du Marketing
B2B

B 2 B ensemble.-bib.com - La Communauté des professionnels
Pour promauveir Ensembde le Marketing BB, pariager les sl
Jame = Commenies = r'..'l"...'rg-e: + * 1

Frédéric CANEVET ih
WeebMarketeur Efficy CRM - Blogueur ConsalsMarketing fr

Comerenl réaliser une bonne proposition commernciale T htps (e o/BBxijTOhgP
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Etape 3: 1 a 2 fois par an, donnez de vos nouvelles via un
message dédié et personnel

Publier des nouvelles régulierement, c’est bien...

Cependant pour marquer les esprits et garder un véritable contact humain
avec son réseauy, il faut envoyer un email direct et individuel a vos contacts en
exportant leurs coordonnées depuis le réseau social.

Pour cela vous devez extraire les emails de vos contacts sur Linkedin (ou Viadeo), pour
envoyer un email via votre solution d’emailing habituelle.

Pour cela il suffit d’exporter vos contacts depuis le site.

Parm Marn 15-19 - £ ree Fizarcss Werkahop iy Rabert Rlvassts Astacr of Reh Dod Posr Dee

E Vs et EMS wern Matter wA o o o 9
e, -~~~
o .
¥

A A CTRBTTET  Sais Gral WA 1R b GRARE Wik LTiTe WA Tel W Treabve Wl o Tt

E Rrsies plorr o Greroper e it

| sosw.comerseronmmmen s e

° mnnu- e
Relabors  Contacts importés  Organsatewr de profils
G
Eresmar @4 mwtany Lraeon
o N o 3 V308 10LPATEZ TR LT 1AUNQITEE 30 FO) NUICOS Lrhed N 08T MoTech Outoce. Ouinos Eipem @
Tonm e s s S0 S fns et T b ) e | LR IASEE RPEAtat INEAE B W e 50 SORa SANE B WIE dRtatet e Shnenl tr Tapeaer

Eaporter vers
Microsoft Outiook (chisr CSV) v

Important : supprimez manuellement les contacts hors cible (anciens collégues,
concurrents, famille, amis...) du fichier Excel obtenu.

En effet vous devez supprimer vos amis, vos collegues, vos concurrents... pour ne pas
nuire a votre image.

A noter que sur Viadeo il n’est plus possible d’exporter ses contacts depuis le
site internet (il faut les copier coller 1 par 1 depuis la liste de ses contacts).
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Actualités Profi Comact Jobs & Fermations Encrepeises Participer Accés recruteur Accds Premium

s Jean Francots FOURNET . jszsurevotrep. B60.0

Mes contacts Viedeo 3297 . 20U =0
255

Auzres contacts ¥ ’ 1

‘ LCom Lapecuteur
. .

0 fr Sneeps 15620
il Vie de consultant .fr

Cawtares b vl 4956 v
Ve carinms Un i» ¥ - - - 3 -
e o 8 - Aoy
11381 .75 N
[P ma Kosschy sah L [ Blagueur de premier ccare
Tegx - ) 0
‘ edecorsy fridg "

Comacts sans tag ne Didiar G q
- Pene Ditie Z g & Toute Is France
‘ ‘ - » " FParn, Framce

b Télécharger la Vicard

Backcrange

. ¢ R AMIDan o f
Ci u ——

“ A*Yann v i

‘- A Chambond La Nuit 0u Brame 333G

Une fois que vous avez votre fichier de contacts, vous avez plusieurs solutions pour
envoyer I'emaling :

- soit utiliser votre solution d’eMailing (ex: Mailchimp, Aweber, Flexmail...). Ainsi
VOus pouvez ouvrir un compte gratuit sur Mailchimp, et envoyer votre email avec la
possibilité de détecter les ouvreurs, les cliqueurs...

- soit utiliser votre logiciel de messagerie (ex: Gmail, Hotmail, Outlook...), mais en
limitant a 100 adresses par email, avec un maximum de 500 contacts. Si vous ne faites
pas cela, vous risquez d’étre considéré comme un spammeur par les fournisseurs
d’acceés a un internet, et par votre propre logiciel de messagerie.

- soit de les intégrer dans votre solution de CRM, comme Efficy.com, afin de
centraliser dans 1 seule base de données I'ensemble de vos contacts. Il est bien entendu
plus pertinent de tout rassembler dans son CRM, puis d’envoyer I'emailing avec la
solution d’eMailing.

Cet email doit étre la pour apporter de lI'information a valeur ajoutée a vos
prospects, et marquer un “événement” qui justifie cet email... et en aucun cas
étre un email “Promo”.

Le contenu a valeur ajoutée peut étre :

¢ Une invitation a un Web séminaire comme le Web Séminaire du 19 Mai "5
méthodes pour améliorer l'efficacité commerciale” le 19 Mai a 9h30
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=] r r’ | = ,l CRIm Essayer Efficy CRM Solubions Tanfs Rélérences

Web Séminaire gratuit : 5 méthodes pour améliorer I'efficacité d
votre equipe commerciale ! — 19 Mai 9h30

Nous avons le plaksir de vous convier & un nouveau web séminaire sur le développement commercial et la vente.
En 45 minutes, vous allez découvrir 5 méthodes pour amélicrer M'efficacité de volre Gquipe commerciale
= Lamélioration de la productivite
= L@ coaching et ke managemant

— Sesslon de questions / réponses (15 minutes)

Rendez vous le 19 Mal 4 9h30 pour 45 minutes de web séminaire, suivi de 15 minutes de questions / réponses.

e Un Livre blanc a télécharger comme le guide "Réussir son Projet CRM - La
Checkliste en 12 questions"

Réussir son

Projet CRM
La CheckList
en 12 questions

e Un Audit (ex : https://www.onlineassessmenttool.com/)

Il est important d’étre I'expéditeur de I’email, en expliquant pourquoi vous
écrivez ("nous sommes en contact sur...”), et vous excuser par avance de cet email qui
peut parfois paraitre assez intrusif, et toujours finir en proposant de supprimer de votre
liste de contacts les personnes que votre email dérange.

Voici un exemple de message envoyé lors des vacances d'été :

Bonjour

Je vous écris parce que nous sommes en contact sur Viadeo.

J'espere que cette pause estivale se passe bien, et que vous profitez des derniers de
I’été pour “recharger les batteries”.

De mon cété, j'ai profité de la pause d’aolt pour finir mon dernier guide gratuit
"Contrez vos concurrents... Iégalement”.

Dans ce guide de 100 pages, j'explique :
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- Comment analyser la stratégie de référencement naturel de vos concurrents (et
comment en profiter)

- Comment améliorer le référencement de votre site Web (avec un outil d’audit)

- Les clés pour savoir quelle est la stratégie de vos concurrents sur Google Adwords
- Comment savoir quels types d’articles feront un succes... et qui sont les influenceurs
interesses !

Comme nous sommes déja en contact sur Viadeo, je vous propose de télécharger
directement le guide sur ce lien (pas de formulaire, c’est un lien direct!) :
https://s3.amazonaws.com/ebooksemrush/ebook-espionnage-SEM-rush.zip

Bonne lecture

Frederic CANEVET

PS : Si ce guide vous plait, n'hésitez pas a le partager sur Twitter, Facebook, votre
blog

PS PS : Si vous ne voulez plus recevoir de message de ma part, je m’excuse d’abord
pour vous avoir dérangé. Ensuite il suffit de me répondre ou de m’envoyer un email a
fred@conseilsmarketing.Fr pour que j'arréte de vous contacter.
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Etape 4 : Identifiez les contacts clés via la recherche de contacts
—option 1

Linkedin, Viadeo, Xing... peuvent également vous servir a identifier les
personnes a contacter pour des opérations de prospection.

Ces Réseaux Sociaux servent alors d’outils pour identifier les contacts clés (ex: les
directeurs marketing, les acheteurs, les DSI...).

Pour cela vous pouvez utiliser le moteur de recherches de Linkedin, en
recherchant Secteur + titre + ville (ex: assurances directeurs marketing paris), et
ensuite en sélectionnant les “comptes” :

19 015 resultats pour directeur marketing paris

Avanceée >

Certains résultats de recherche ont été filtrés pour
plus de pertinence

Tout Voir tous les résultats
l Personnes
Plus Jé ‘E ter

—~—

Directeur marketing et commercial dans |'IT pour le

Niveau de relation 2 oam{enter et Infogerant A?ua R?/ Fra‘nce‘

a1 -~ _

* 332 relations en commun « Similaire - 38 500+

Relations de 1er niveau se acluelle - Directeur Marketing et Commercial chez Aq. .

Relations de 2e niveau : @ = Assistant Publicité et Partenarnats chez P

Membres du groupe P_endam six mois, [al xr;vanlz‘e avet le

S directeur de la publicité et des

3@ niveau et autres membr partenariats. Mes.
Google

Lieu - Stratégies ICMC

S —— Alex nne 2e

SRt Directeur marketing paris en ligne & offres premium '

Réalon de Parls F__ (10000+) Tl

% o chez Groupe PARIS-TURF

Reéglon de Lyon ,Franc..{320) =2 o . > . &

Canada 200) * 14 relations en commun * Similaire

Maroc 188) se actuelle - Directeur marketing paris en ligne & offres

+ Ajouter
Ma)...._ . .. __ .illlaine 2e
. Directeur Marketing - I'Oréal Paris FRANCE chez
Entreprise actuelle o

L'Oréal

Vous pouvez sauvegarder vos recherches afin d’étre alerté des nouveaux
contacts répondant a cette recherche (ex: les nouveaux directeurs marketing
sur Paris)
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Rechecche 179 165UTats DOU MUTuR s (irectew marketing 3 Qo

France »

Recherches sauvegardées

Type Posts Nouvean Alre Crontion

Matiefes dyeciewr MarKeng 20&re 2 mans 2078 ’ ~

Consell : yous pouved sauegade Lagyh ) meherchos accesiibies sndment depun U page des resuitas
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Vous pouvez aussi utiliser la recherche avancée :

Recherche 3968 674 résultats

Avancée <

Relations de lerniveau x  Relations de 2e niveau x  Membres du groupe x

l Personnes

Recherche avancée
Mots clés Niveau de relasion Souscrivez un compie pot
multples
cm .
4 Groupes
Prénom Membres du g
3@ niveau et autres membres
Nom Liey
v Réglon de Paris  France Z
Intitule + Ajouter ] Années d'expérience
directeur marketing
—ee Entreprise actuelle Posle
Poste actuel .
+ Ajouter {7} Position hiérarchique

Entreprise

Secteur Interesse par
Ecole > Tallle de I'entrepnse

o Arejoint Linkedin
Lieu
-

N'importe ou -

Entrepnise précédente

Ecole

Langue du profl

Cenfres d'inférdts caritatifs

Vous pouvez alors faire une prise de contacts via :

- un message grace a la messagerie interne du réseau social (ex: les Inmails
sur Linkedin.)
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4

Personnalisez toujours le message de présentation sans faire de la promo “sauvage
pour vos produits et services

Par exemple, vous pouvez apporter de la valeur via un livre blanc, un cas pratique ,
un audit...

A noter : les inmails sont limité par la taille du message et la non utilisation d’'une URL...
soignez donc votre message par rapport a ces deux contraintes

- un contact via autre média comme Twitter, la page contact de I'entreprise, la
page Facebook... afin de contourner les limites de Linkedin & Viadeo.

- les outils de détection des emails comme Datananas, email tester...

- un appel téléphonique direct a I'entreprise en question, en prenant comme
prétexte la prise de contact sur Linkedin.

- lI'identification d’un contact commun pour avoir une recommandation ou une
introduction (un numéro de tél, un email...) afin de ne pas étre un simple inconnu qui
prospecte directement.

Pour cela, sur linkedin, il suffit d’aller dans la fiche de la personne a contacter, et de
voir dans la colonne de droite “comment vous étes connectés” :

~]

in e

& Compétences

Comment vous étes connecte(e)s

v Vous
!

Top des compétences

m oart-ups m -‘ ‘ Yann Gourvennec

B oo 2 » ARER
T priasnter s

Social Networking A P HEBAaH S

B v NI Pl

B weo20 2 RERA i EEREA ‘ Love Le weur

B Econmene A0 WERCRALARNT |

— L3 - e T PO B B

Ou de regarder vos contacts communs via “Relations” :
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- des commentaires sur un blog, un post Linkedin, un statut Facebook, un
Tweet... pour prendre un premier contact avec un influenceur ou un prospect. Mais la
encore vous devez apporter de la valeur ajoutée, et ne pas faire votre promotion...

= Pulse Pubkier un article

Can | have your email
“marketing” advice?

=
Laic Le heur [l = Radgé par
Loic Le Meur ;‘

que | on cache aux

oOoo 55 jame 6 conmentaines

Populaire

- Fredéric CANEVET. vous

Hello Lok You are lucky 50% open rate (s great ;D The Text version &
manly dedicied 1o gel throughl the spam fiRers (HTML Can conlain Spam
Bviruses). So if you still hawve 50% with HTML continue ;0 Try once and
HTML for testing delvery and o 3 “suprsed email* |pretending it i text
because it is “on rush® f urgent ). For 50% non openers, sometimes it is
OpEneTs but Not 58N a5 Openers... Soyou can 15t test the emails is there
some “temporany emaiks” inside (yopmail. ), & there some ald un-used
@mails. . if they ang réally inaclits, try ths lips 1o “wake up dead emails
{hitp: fiwww consellsmarketing. comdemaling'comment-relancer-vos-clients-
MACS- par-email-apprensz-a-reveiler-les-emals-mars &
hitp:iwww consedsmarketng com/emailing/les-astuces-gui-fonl-ka-
difference-0ans-les-malings-walk ast-maling-4). For not being in the spam
Fintach frangaisa, la b, yau have bo optimize content (ot bt v link, no special caractars )
R:Evelution en marche wou can use spam checkers online (but again 50% i very good)
Reactivation of suprising subjects or using another emailing solution for
ihesm is very good. Far you email content. ahways give inleresting things
otherwise the read rate will decrease . If needed don't publsh or use a
L'extracrdinaire el d marketing automation emailing o set & specific sequence of emaits. But
EITIEE AR RS R ¥ AUWAYS provide EMOTION, people wanls your feelings, nsight . nat
agriculture africaine, a [aur baring thinks or deja vu. you newsktier should be a “best of your event,
du numerique special promotions. .. it is combined Wit facebook & other tooks. Bye

m

"
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Etape 4 : Identifiez les sociétés puis les contacts clés— option 2

Cette seconde méthode de recherche de prospects ciblés sur Linkedin, vous
propose d’identifier les personnes a appeler / contacter en partant de I'activité

et de la société, puis en sélectionnant ensuite dans la société le contact le plus
pertinent.

Dans ce contexte, votre recherche se fait sur un mot clé, puis un filtre sur les Pages
Entreprises, et enfin de passer a l'identification des contacts.

_
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Archmacies FOACan SAsIANCcae
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A noter : vous pouvez aussi utiliser Linkedin Sales Navigator qui permet d’avoir 15
inmails / jours, plus de critéres de recherches, des alertes sur les publications d’un
contact...
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Etape 5 : Faites vivre votre réseau !

Un réseau cela s’entretien... il ne suffit pas d’avoir un profil attractif, il faut
échanger, que cela soit on line ou off line.

Il ne faut pas hésiter a participer /créer un groupe sur Linkedin &
Viadeo, méme si cela prend du temps et que ce sont le plus souvent des consultants /
concurrents qui interviennent sur les groupes.

Idéalement, il faut créer son propre groupe dans une thématique précise.

Cela vous permettra par exemple d’envoyer une newsletter a I'ensemble des abonnés
du groupe, et ainsi de devenir une référence.

Par exemple j'anime les groupes "“Bonnes Pratiques Marketing” sur Linkedin et
sur Viadeo :

Syleain Lembert e
. BRE & b8 membres
e
[Interview] Crowdfunding : ils analysent leur réussite ‘ ﬁ o ‘ A 9 o g

De méme, lorsque vous étes entre deux rendez vous, dans les
transports... ajoutez les suggestions de contacts de Linkedin & Viadeo depuis
votre tablette / smartphone afin d’élargir votre influence.

Cette simplicité d’ajout sur les applications mobile vous permet comme cela d’ajouter
tous les jours une dizaine de contacts en quelques secondes.

Néanmoins, cette simplicité est contrebalancée par le fait qu’il est difficile de
personnaliser les messages de demande de contact en situation de mobilité (a moins
de copier coller un message type).
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C’est pourquoi, l'utilisation de la version Web est parfois plus intéressante, car elle vous
permet de personnaliser le message d’entrée en contact.

Cependant, sur Linkedin, ne cliquez pas sur le bouton “Se Connecter”, mais bien sur la
photo de la personne a contacter.

Cela vous permettra d’écrire un message, alors que le bouton “se connecter” envoie
une demande d’invitation directe standard.

Cours Business English - Améliorez vos compétences en anglals avec un cours Business i I'é

Les connaissez-vous ?

65 &8

®@fcceBge Chanote Lesage
Transformation digital & Responsable Commerciale Advising companies on
Expénence Client Salesforce Marketing digital customer
Management, Business Cloud @0Oxala Consultin expenence (@Sprinkir)

e f e B B e
B AN DN BTN el

A noter : vous pouvez trés bien ajouter des contacts, mais ensuite les contacter avec
un second message personnalisé.

Pour cela, dans la liste de vos contacts, utilisez I'organisateur de profils :

Bwan: ée i : y Recherches sauveganidées
| * 8 Relations de Frédénc CANEVET APnonces enregisries
) )
1 ree
! "\I Chioe Hacquard | 4e
.} W Brrial Media Markober +38 70 #Rrand Lduncain |

Puis filtrez par ajouts récents :
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Et ensuite, vous pouvez envoyer un message de bienvenue personnalisé avec des URL,
et plus aucune limite te texte !

Etape 6 : Centralisez vos fichiers dans le CRM

Enfin, n‘oubliez pas de centraliser vos contacts dans le CRM pour obtenir une
base unifiée de vos contacts.

Excel

viadedo
XING»

POWERING RELATIONSHIPS

En effet, il faut éviter de “morceler” la base de contacts (c’est la mémoire de I'entreprise
1) dans différents silos de données qui ne communiquent pas les uns avec les autres
(cartes de visite, Linkedin...).

Sinon, si un commercial quitte I'entreprise, si un fichier Excel est perdu... alors ce sont
des dizaines de contacts qui peuvent disparaitre.
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De plus, en centralisant I'ensemble des contacts dans le CRM, vous pourrez
suivre plus efficacement I'historique des échanges, effectuer des ciblages plus
précis, envoyer automatiquement des messages.

Voici par exemple une fiche contact avec I'historique des échanges (emails, appels...)
effectués :

B agends i
W Favorips # Edi - serd Mobfication ﬁ - More w

enqkq i

E Monsieur Canevet Frederic B eificy france
m senior Digial Markeceer 5, rue Porscarme
| TEf "
% 0615 5003 Paris
Companies i
| i i feinic FRANCE
B Projects i
% chronos =1 B
‘@Tmeshe:: |
- = Expand sl & Collapss i
e e B O OOEeED

JL mails I

o Hockey Corporabe : 1782006 (FUN) & 0| %,
+ Srans Remirsed
1 Marieting i

E, Reporis i
p o event globe

RECEMTLY VIEWED

a
w

B Queries i ﬁ A pour démuorstraton emailing
| &

o
& 12016 B
ik Carever Fredenc
rals G
i Gﬂdl.':."'le ik Dul l2am mees -np:.'.'.11-ﬁw_‘:nrnv“i:,'al':\-um.h'lr:f.-l.dlﬁzuwp.l;H.nH degeap/Corautbamp ek Led T DEFALLTRS mp- orpbael 13530
¥ TEST fred
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Le social Selling, c’est aussi I'affaire de tous !

Traditionnellement, ce sont plutot les Commerciaux et le Marketing qui sont
en prise directe avec la vente et la création de notoriété, mais avec le Social
Selling toute I'entreprise peut participer a la création de notoriété et a la génération de
prospects.

En premiere ligne, les Dirigeants et Managers peuvent relayer les informations du Blog
de I'entreprise sur leurs comptes Twitter, Linkedin, Viadeo, Facebook... pour donner de
la visibilité aux contenus a valeur ajoutée a leurs réseaux.

Mais au dela des cadres, du marketing et des commerciaux, c’est tous les
salariés qui peuvent contribuer au succes de I’'entreprise.

En effet tout le monde dispose d’un réseau de contacts, et donc tout le monde peut
apporter sa pierre a |'édifice.

Cependant, il est important de noter que Social Selling n’a pas forcément pour
objectif de vendre immédiatement.

Le but n‘est pas de proposer directement d’acheter, de faire des
promotions... mais de présenter du contenu qui va prouver son expertise, qui
va expliquer I'attrait et I'intérét de votre solution... pour arriver a la vente.

C’est pourquoi 80% a 90% de la diffusion de contenu doit étre a valeur ajoutée :
Videos, images et infographies utiles ou droles

o Explications et informations (livres blancs, audits, quizz...)
e Historique et vie interne de I'entreprise

Le reste des 10 a 20%, peut étre constitué de promotions, de contenus sur les
produits... mais ils ne doivent pas représenter qu’'une minorité du contenu.

A vous de jouer maintenant !

Cédric Pierrard - Co-fondateur Efficy CRM
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A propos d’'Efficy CRM

3 £
Avec Efficy CRM toutes les informations sont reliées entre elles de facon
intuitive.

L'objectif est de fournir une information optimisée, de maniére a ce que I'utilisateur du
CRM puisse agir de la facon la plus adaptée, la plus efficace et donc la plus optimisée.

Et ceci quel que soit le type d'organisation puisqu'Efficy CRM s'adapte a vos
besoins.

Les CRM ont évolué au cours du temps.

Ils sont devenus technologiquement plus avancés, mais pas nécessairement meilleurs...
Ils sont surtout devenus plus complexes.

Certains systemes CRM actuels sont en fait contre-productifs, peu intuitifs, inutilement
compliqués ou tout simplement trop lents.

C'est précisément la raison pour laquelle Efficy CRM a été développé.
Avec Efficy CRM, nous avons réinventé le CRM.

C'est pour cela que nos clients aiment I'utiliser et travailler avec pour une connaissance
client optimale. Simple, rapide et efficace.

Efficy CRM fonctionne comme l'utilisateur le souhaite.

Quel que soit votre secteur d'activité, vous réduisez, avec Efficy CRM, les frontieres
entre personnes et organisations.

Relier. Enrichir. Clarifier, tels sont les objectifs d’'Efficy CRM.

Vous pouvez consulter les témoignages de quelques-uns de nos clients sur notre
blog, afin de voir de quelle maniere Efficy a révolutionné leurs manieres de travailler :

http://www.efficy.com/fr/category/temoignages-clients/
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Pour nous contacter : http://www.efficy.com/fr/a-propos/contact/

Demandez a essayer gratuitement Efficy CRM sur :

www.efficy.com
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