
 

 
 

 
 
 

Lancez-vous 

dans le Social 

Selling B2B ! 
 

 

15 minutes suffisent !  

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/dreamstime_s_48580517.jpg
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Avant-propos 

 
 

Ce mini guide à 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 à 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 l’information 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 à valeur ajoutée, afin d’aider vos 
prospects et d’être 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 très peu de contenus, et encore moins d’interactions. 

Pourtant Linkedin, Viadeo, Facebook et Twitter sont les plus grandes bases de 

contacts au monde… 

Si l’on regroupe ces 4 réseaux sociaux, vous avez à votre disposition une base 
de prospects gigantesque 

Cependant la majorité des entreprises n’exploitent pas ces informations (à part 
quelques 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 à vous et de baser votre succès sur la puissance de la 

recommandation. 

Voici une infographie qui résume ce changement de philosophie : 

 

  

Il est important de noter que le Social Selling ne va pas remplacer la vente 
“traditionnelle” pour deux raisons : 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/traditional-vs-social-web1.jpg
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– Le Social Selling nécessite du temps avant d’atteindre un niveau important 
de prospects générés, dans l’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 l’on peut toucher via le social selling n’est pas 

égal à la totalité de votre potentiel de prosection. 
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Pourquoi le Social Selling fonctionne ? 

 

Cela tient à plusieurs faits : 

  

 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. 

 

  

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 connaître de ces contacts et de faire 

“transporter” l’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 à n’importe quelle star du monde 
entier par un réseau de connaissances et de liens inférieur à 6 niveaux : 

https://vimeo.com/14196818
https://oracleofbacon.org/
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/sixDegreeSep1.jpg
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Et ce qui est encore plus intéressant, c’est qu’avec des outils comme Facebook, 
désormais, nous sommes à moins de 6 niveaux de relation avec les personnes 

de notre réseau : 

 

  

Cela implique que votre message ne doit plus passer “6 filtres” pour toucher un 

prospect, mais moins de 5… 

  

 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, collègues, famille…), qui seront 
vos futurs clients, mais plutôt leurs connaissances, à qui ils vont parler ou via un 

message qu’ils vont diffuser. 

  

https://en.wikipedia.org/wiki/Mark_Granovetter
https://en.wikipedia.org/wiki/Mark_Granovetter
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/DegreesOfSeparatio_2062823b.jpg
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Le défi n’est 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 à en faire part à 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’être partagé de 

manière 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 à 

leurs réseau : 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/400px-Tie-network.jpg
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 Un autre élément majeur de l’intérêt des Medias Sociaux, c’est qu’ils 
servent à 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 à jour, et maintenir un contact 

régulier (ex: cartes de voeux, appeler ses contacts, participer à des soirées, organiser 
des déjeuners…). 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/whyshare.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/reasons-why-people-share-content-chadwick.jpg
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Désormais vos contacts suivent votre actualité, ils mettent eux même leurs informations 
à jour sur les réseaux sociaux… 

 

  

 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 à vos contacts 

pour partager l’information à leur réseau… 

 

  

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


Le Social Selling – v1.0  Page 10 / 39 

  

Le Social Selling, indispensable en B2B ! 

  

En B2B, le Social Selling est encore plus important, car il permet de mettre à 

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 à outrance et le spam… 

Il est essentiel de mettre du relationnel et d’apporter de la valeur ajoutée. 

Pour cela, il faut donner régulièrement des nouvelles à ses contacts, car un réseau cela 

s’entretient (sinon vous êtes 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 
même photo de profil sur les différents media sociaux). 

Voici quelques optimisations simples : 

 Mettez en ligne une photo « Pro », si vous n’en avez pas, demandez à 

passionné de photo dans votre famille, ou à un photographe présent lors d’un 
événement professionnel. 

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

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

 Pensez à vous différencier (vous êtes le spécialiste de…) et pensez aux 
bénéfices client ! 

 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 
CV. 

 Demandez des recommandations de clients, des collègues… pour donner 
confiance 

 … 
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http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/frederic-canevet-linkedin1.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/fred-viadeo.png
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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 : 

 

 

Et ajoutez aussi vos documents publiés sur Slideshare.net (la plateforme de diffusion 

de contenus de Linkedin). 

https://www.linkedin.com/today/post/author/posts
http://www.slideshare.net/Efficy-France/presentations
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/publication-de-contenus.png
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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 à le faire 2 fois / an, car  votre réseau s’agrandit au fil du temps, 
et pensez à ajouter systématiquement vos nouveaux contacts dans votre 
logiciel de messagerie lorsque vous envoyez un email. 

  

De même, ajoutez systématiquement vos nouveaux prospects / contacts dès 
que  vous entrez en contact, que cela soit virtuel ou réel (ex: suite à un email 

de demande d’informations, sur un salon…). 

Et si les coordonnées que vous obtenez sont incomplètes ? 

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 l’ajouter 
sur Linkedin & Viadeo. 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/slideshare-documents.png
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- soit vous tapez son adresse email dans google, afin d’identifier à quelle 
personne cela correspond (ex: conseilsmarketing@gmail.com). 

 

  

  

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

principaux emails de l’entreprise sont révélés. 

 

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

 sur ce lien sur Linkedin. 

 sur ce lien sur Viadeo 

https://emailhunter.co/
https://www.linkedin.com/fetch/importAndInviteEntry?trk=nav_utilities_header_add_connx_subheader
http://www.viadeo.com/fr/importcontacts
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/email-sur-internet.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/emaul-hunter.png
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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. 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/import-linkedin.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/viadeo-import.png
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A noter : si  vous utilisez Efficy CRM, vos contacts seront automatiquement synchronisés 
entre votre Smartphone, votre Outlook via la synchronisation automatique MS 

Exchange. 

 

  

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

Pour cela vous pouvez télécharger les applications mobiles 

 

 

 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/export-des-contacts-outlook.jpg
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/sync-exchange1.png
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– Linkedin 

 

– Viadeo  

 

  

– Xing (réseau social Allemand) 

 

https://mobile.linkedin.com/fr-fr
http://www.viadeo.com/fr/mobile
https://mobile.xing.com/en/
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A noter : 

- Vous pouvez aussi synchroniser l’application Facebook de votre 
smartphone (sur ce lien) pour obtenir plus de contacts… Mais attention, ne faites pas 

toutes vos demandes le même jour via les différentes applications mobiles ! 

- Lorsque vous êtes 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 l’application 
mobile. 

  

https://www.facebook.com/mobile/
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Etape 2 : Faites connaître votre expertise en publiant du 
contenu régulièrement ! 

 

Vous allez gagner en visibilité en publiant régulièrement du  contenu pertinent 

sur les Media Sociaux. 

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

  

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

Par exemple : 

- Sur Facebook 1 à 3 publications / jour est la norme, avec du  contenu visuel et 

interactif (moins sérieux). De même 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 à ses publications en investissant 1 à 5 € sur vos publications ayant eu le plus de 
succès. 

De même Facebook dispose de nombreux outils comme par exemple une bonne gestion 
des événéments : 
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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 être 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 à 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” : 

 

  

Important : 

- Pour donner un côté 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. 

http://www.viadeo.com/evenements
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/evenement-viadeo.png
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- Si vous publiez un contenu, et que vous avez un doute sur le fait que cela doit 
être visible de tous ou pas (ex: photos tardives de soirée…), dans ce cas abstenez 

vous de le publier… la première impression est généralement la bonne ! 

 

N’automatisez pas de trop... 

 

Idéalement, il faut publier de manière 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 derrière un compte (et 

donc cela génère plus d’engagement), ou si c’est une entreprise ou une 
publication automatique. 

Dès qu’un compte est automatiquement alimenté, les interactions sont moins 

nombreuses (dans ce cas, il faut compenser l’automatisme par du contenu de meilleure 
qualité). 

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 : 

 https://dlvr.it/ 
 Zapier  https://zapier.com/zapbook/linkedin/ 

https://dlvr.it/
https://zapier.com/zapbook/linkedin/
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Ainsi on peut obtenir automatiquement la republication des nouvelles du blog 
de l’entreprise (ou d’une partie des publications) sur Linkedin dans la partie ” 

nouvelles” : 

 

  

  

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/zapier-linkedin.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/republication-automatique.png
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Etape 3 : 1 à 2 fois par an, donnez de vos nouvelles via un 
message dédié et personnel 

  

Publier des nouvelles régulièrement, c’est bien… 

Cependant pour marquer les esprits  et garder un véritable contact humain 
avec son réseau, il faut envoyer un email direct et individuel à 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. 

 

  

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

En effet vous devez supprimer vos amis, vos collègues, vos concurrents… pour ne pas 

nuire à 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). 

https://www.linkedin.com/connected/manage_sources
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/extract-contacts.png
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Une fois que vous avez votre fichier de contacts, vous avez plusieurs solutions pour 

envoyer l’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 à 100 adresses par email, avec un maximum de 500 contacts. Si vous ne faites 

pas cela, vous risquez d’être considéré comme un spammeur par les fournisseurs 
d’accès  à 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 l’ensemble de vos contacts. Il est bien entendu 
plus pertinent de tout rassembler dans son CRM, puis d’envoyer l’emailing avec la 

solution d’eMailing. 

  

Cet email doit être là pour apporter de l’information à valeur ajoutée à vos 
prospects, et marquer un “événement” qui justifie cet email… et en aucun cas 

être un email “Promo”. 

  

Le contenu à valeur ajoutée peut être : 

 Une invitation à un Web séminaire comme le Web Séminaire du 19 Mai “5 

méthodes pour améliorer l’efficacité commerciale” le 19 Mai à 9h30 

http://www.efficy.com/
http://www.efficy.com/fr/web-seminaire-gratuit-5-methodes-pour-ameliorer-lefficacite-de-votre-equipe-commerciale-19-mai-9h30/
http://www.efficy.com/fr/web-seminaire-gratuit-5-methodes-pour-ameliorer-lefficacite-de-votre-equipe-commerciale-19-mai-9h30/
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/extraction-de-contacts-viadeo.png
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 Un Livre blanc à télécharger comme le guide “Réussir son Projet CRM – La 
Checkliste en 12 questions“ 

 

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

  

Il est important d’être l’expéditeur de l’email, en expliquant pourquoi vous 

écrivez (“nous sommes en contact sur…”), et vous excuser par avance de cet email qui 
peut parfois paraître 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’espère que cette pause estivale se passe bien, et que vous profitez des derniers de 
l’été pour “recharger les batteries”. 
De mon côté, j’ai profité de la pause d’août pour finir mon dernier guide gratuit 

“Contrez vos concurrents… légalement”. 
Dans ce guide de 100 pages, j’explique : 

http://www.efficy.com/fr/reussir-son-projet-crm-la-checklist-en-12-questions-blog/
http://www.efficy.com/fr/reussir-son-projet-crm-la-checklist-en-12-questions-blog/
https://www.onlineassessmenttool.com/
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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 succès… et qui sont les influenceurs 

interesses ! 
Comme nous sommes déjà 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 à 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 à 

fred@conseilsmarketing.Fr pour que j’arrête 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 à identifier les 

personnes à 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” : 

 

Vous pouvez sauvegarder vos recherches afin d’être alerté des nouveaux 

contacts répondant à cette recherche (ex: les nouveaux directeurs marketing 
sur Paris) 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/filtre-de-recherches-linkedin1.png
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Vous pouvez aussi utiliser la recherche avancée : 

 

 

Vous pouvez alors faire une prise de contacts via  : 

  

- un message grâce à la messagerie interne du réseau social (ex: les Inmails 
sur Linkedin.) 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/sauvegarde-recherche.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/recherche-avanc--e.jpg


Le Social Selling – v1.0  Page 29 / 39 

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 à ces deux contraintes 

  

- un contact via autre média comme Twitter, la page contact de l’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 à l’entreprise en question, en prenant comme 
prétexte la prise de contact sur Linkedin. 

  

- l’identification d’un contact commun pour avoir une recommandation ou une 

introduction (un numéro de tél, un email…) afin de ne pas être un simple inconnu qui 
prospecte directement. 

Pour cela, sur linkedin, il suffit d’aller dans la fiche de la personne à contacter, et de 

voir dans la colonne de droite “comment vous êtes connectés” : 

  

 

  

Ou de regarder vos contacts communs via “Relations” : 

https://www.datananas.com/en/lists
https://emailhunter.co/
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/connexion-linkedin.png
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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 là 
encore vous devez apporter de la valeur ajoutée, et ne pas faire votre promotion… 

 

  

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/linkedin-connexions.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/comments-social-media.png
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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 à appeler / contacter en partant de l’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 à l’identification des contacts. 

 

  

A noter : vous pouvez aussi utiliser Linkedin Sales Navigator qui permet d’avoir 15 
inmails / jours, plus de critères de recherches, des alertes sur les publications d’un 

contact… 

https://www.linkedin.com/sales/onboarding/welcome
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/recherche-par-entreprise.png
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http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/linkedin-for-sales.png
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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 à participer /créer un groupe sur Linkedin & 
Viadeo, même 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 à l’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 : 

 

  

De même, lorsque vous êtes 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 (à moins 
de copier coller un message type). 

https://www.linkedin.com/groups/1944808
http://www.viadeo.com/groups/?containerId=002153l48xn1hitu
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/groupes-linkedin.png
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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 à contacter. 

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

  

 

  

A noter : vous pouvez très bien ajouter des contacts, mais ensuite les contacter avec 

un second message personnalisé. 

Pour cela, dans la liste de vos contacts, utilisez l’organisateur de profils : 

 

  

Puis filtrez par ajouts récents : 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/se-connecter.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/organisateur-de-profils.png
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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. 

  

 

  

En effet, il faut éviter de “morceler” la base de contacts (c’est la mémoire de l’entreprise 
!) dans différents silos de données qui ne communiquent pas les uns avec les autres 

(cartes de visite, Linkedin…). 

Sinon, si un commercial quitte l’entreprise, si un fichier Excel est perdu… alors ce sont 
des dizaines de contacts qui peuvent disparaître. 

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/ajouts-recents.png
http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/gestion-de-contacts.png
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De plus, en centralisant l’ensemble des contacts dans le CRM, vous pourrez 
suivre plus efficacement l’historique des échanges, effectuer des ciblages plus 

précis, envoyer automatiquement des messages. 

Voici par exemple une fiche contact avec l’historique des échanges (emails, appels…) 
effectués : 

 

 

 

 

 
 

  

http://www.efficy.com/wp-content/uploads/2016/04/profil-efficy.png
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En conclusion 
 

Le social Selling, c’est aussi l’affaire de tous ! 

Traditionnellement, ce sont plutôt les Commerciaux et le Marketing qui sont 
en prise directe avec la vente et la création de notoriété, mais avec le Social 
Selling toute l’entreprise peut participer à la création de notoriété et à la génération de 

prospects. 

En première ligne, les Dirigeants et Managers peuvent relayer les informations du Blog 
de l’entreprise sur leurs comptes Twitter, Linkedin, Viadeo, Facebook… pour donner de 

la visibilité aux contenus à valeur ajoutée à leurs réseaux. 

Mais au delà des cadres, du marketing et des commerciaux, c’est tous les 
salariés qui peuvent contribuer au succès de l’entreprise. 

En effet tout le monde dispose d’un réseau de contacts, et donc tout le monde peut 

apporter sa pierre à l’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 l’attrait et l’intérêt de votre solution…  pour arriver à la vente. 

C’est pourquoi 80% à 90% de la diffusion de contenu doit être à valeur ajoutée : 

 Videos, images et infographies utiles ou drôles 
 Explications et informations (livres blancs, audits, quizz…) 
 Historique et vie interne de l’entreprise 

 … 

Le reste des 10 à 20%, peut être 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 

 
Avec Efficy CRM toutes les informations sont reliées entre elles de façon 

intuitive. 
 

L'objectif est de fournir une information optimisée, de manière à ce que l'utilisateur du 
CRM puisse agir de la façon 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 à 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 systèmes 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 l'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 frontières 
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 manière Efficy a révolutionné leurs manières de travailler : 

 
http://www.efficy.com/fr/category/temoignages-clients/  
  

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

 

 

Demandez à essayer gratuitement Efficy CRM sur : 

 

www.efficy.com 
 

 

 

http://www.efficy.com/fr/a-propos/contact/
http://www.efficy.com/

