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Vos prospects 
ne veulent 
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Une conquête commerciale toujours plus complexe
 

Source : rapport HubSpot « Les clés de la performance commerciale en 2024 »

43 %
Des marketeurs 

déclarent rencontrer des 
difficultés à générer 
de nouveaux leads

Les équipes commerciales 
remontent des difficultés 
croissantes à initier des 

contacts directs avec leurs 
prospects et à atteindre 

leurs objectifs
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Un prospect digitalisé et informé….
….Mais surtout autonome et anonyme

 ?
75%
ne sont pas disposés à remplir un formulaire 
de génération de leads pour accéder à du contenu.

96 %
Veulent faire leurs propres recherches.

71%
souhaitent rester autonomes tout au long 
de leur processus d’achat.

Source : Rapport HubSpot « La performance commerciale en 2024 »

Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation





Croissance du volume d’achat B2B  

+13,8% 
2023 vs. 2022 

Source : Statista / Xerfi
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les Milléniaux (Y) et les 
Zoomers ( Z) représentent 
désormais 64% des 
acheteurs B2B

(Étude Forrester)

64 %

14 – 27 ans28 - 44 ans

1980 - 1996 1997 - 2010

ANNÉE DE NAISSANCE
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des milléniaux affichent une préférence 
nette pour les expériences d’achat B2B 
en libre-service, écartant les commerciaux 
de leur parcours. 

Enquête diffusée par la Harvard Business Review 2024

54% 
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La conquête commerciale 
B2B est en pleine réinvention.
 



Cycles de vente courts, 
non complexes,vente 

transactionnelle

POLARISATION DU PARCOURS D’ACHAT

Cycles de vente plus 
longs ou plus 

complexes

Valeur
VENTE
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DATA AUTOMATION AI

● Automatisation des 
tâches et gain de 
productivité

● Personnalisation à 
grande échelle

● Chatbots conversationnel

● Analyse prédictive

● Recommandations et 
copilotage 

● Analyses des 
comportements clients et 
signaux faibles

● Connaissance clients et 
enrichissement de la 
donnée

le CRM devient la clé de voûte de ce nouveau commerce B2B



+ 205 000 clients 

+ 7 400 collaborateurs

+ 1 500 intégrations

Plateforme client unifiée,
optimisée par l’IA 

CRM intelligent et solutions d’engagement client



Data Lake clients / prospects

PHASE DE MATURATION
Pivot
intention 
d’achat

Parcours d’achat
à l’ère du client autonome



• Capter et analyser les informations non 
structurées , les comportements et 
signaux faibles

• Détecter les potentiels

• Prioriser et guider les activités 
commerciales vers les prospects les plus 
engagés.

• Rendre disponibles les ressources 
nécessaires pour faire avancer la 
réflexion et avancer dans le parcours 
d’achat

 

Data Lake clients / prospects

PHASE DE MATURATION

Enjeux

Parcours d’achat
à l’ère du client autonome

























Parcours d’achat
à l’ère du client autonome

Data Lake clients / prospects

PHASE DE MATURATION
Pivot

intention 
d’achat

• Analyser la nature du besoin

• Distinguer dynamiquement les parcours 
« Self-service » / « Vente valeur »

 

Enjeux
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Parcours d’achat
à l’ère du client autonome

Pivot
intention 
d’achat

Enjeux

• Offrir un environnement maîtrisé, 
sans friction et hautement personnalisé.

• Baliser le parcours pour éviter la perte 
d’opportunité 

• Offrir une mécanique d’achat e-commerce 
robuste et sécurisée

• Rester agile et proposer des passerelles 
pour renvoyer vers un commercial si besoin

Pivot
intention 
d’achat
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Pour mes CEO



Pour mes CMO





Parcours d’achat
à l’ère du client autonome

Pivot
intention 
d’achat

Enjeux

• Fournir des recommandations sur les actions 
à entreprendre avec une échelle de priorité  
(high / medium / low)

• Connaissance accrue des comptes, enjeux, 
décisionnaires, interactions, 
comportements….pour être pertinent et 
délivrer la bonne info au bon moment et 
créer une relation forte avec ses clients 





















Data Lake clients / prospects

PHASE DE MATURATION
Pivot
intention 
d’achat

Parcours d’achat
à l’ère du client autonome
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