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Connections Entreprises Décisionnaires Professionnels de la venteMembres

250B+
Global

67M+
Global

81M+
Global

33M+
Global

1B+
Global

1B+
Members

Globalement

Chaque minute, plus de 130 
nouveaux membres rejoignent la 
communauté LinkedIn à l'échelle
mondiale.

Economic Graph de 
LinkedIn
une cartographie numérique de 
l'économie mondiale



France
Ecosystème
LinkedIn 14%

Décisionnaires

13%
A commencé un 

nouveau rôle au cours
des 12 derniers mois

Administration 
gouvernemental

e
Industrie à la 

croissance la plus 
rapide

4 sur 5
Les entreprises

fondées au cours des 
cinq dernières

années sont des 
micro-entreprises

29 M+
En France

2 M
Travaillent dans le 
secteur public et 

1,5 M dans 
l’industrie

manufacturière
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Source : LinkedIn Internal Data 2023

Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation
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Les acheteurs
en France sont
actifs et 
engagés sur 
LinkedIn

D’entre eux ont été actifs
sur LinkedIn au cours des 30 
derniers jours.

60 %

Note : Percentages compare your target 
audience to: All FR members

Comment utilisent-ils LinkedIn ?

⇡90 %
Plus de 
connexions

⇡78 %
Plus de 
partages

⇡40 %
Plus 
d'entreprises
suivies

⇡70 %
Plus 
d’activité au 
sein de 
groupes



Quel est le plus grand défi 
auquel les responsables 

commerciaux sont 
confrontés actuellement ?

Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation




Les ventes en BtoB sont plus difficiles que jamais

Les comités d’achat
ne cessent de 

s’élargir

Il est de plus en plus 
difficile de convaincre ces

acheteurs

De plus, le temps du 
commercial est plus 
précieux que jamais

$

Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation
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Taux de conversion de deals qui ne sont pas 
multithreadés chute de…

-16%
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Source : Raconteur. (CEB, 2016; Gartner, 2019; Raconteur, 2022)

Nombre moyen de parties prenantes 
dans les comités d’achat

Le cycle de vente moyen implique plus de 11 décideurs
Quand les forces de ventes font face à une trop grande complexité, le taux de succès chute

Commentaires du présentateur
Commentaires de présentation


https://www.raconteur.net/leadership/why-decision-making-is-more-complex-than-ever/
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Leader

Allié

Influenceur

Leader

Allié

Champion

Décideur

Gartner prévoit que les organisations commerciales qui pratiquent le multithreading surpasseront leurs concurrents de 
50 %

Les comités d'achat grandissent : la réalité est que le cycle de 
vente moyen nécessite maintenant plus de 11 personnes.

…... mais la plupart des commerciaux en France ne sont connectés qu'à 1 à 2 personnes.

Influenceur

Commercial

Décideur clé

Sources: Raconteur . (CEB, 2016; Gartner, 2019; Raconteur, 2022), Gartner 2023

Champion

Décideur
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5%
d’un parcours d’achat classique se fait en 
contact avec un commercial 1

Source : LinkedIn Talent Insights, Gartner

La fenêtre
d'influence
diminue
pour les 
commerciaux
en France

Il est de plus en plus 
difficile   d’accéder aux 
acheteurs
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En moyenne, les 
commerciaux ne 
consacrent que 32% 
de leur temps à la 
vente.

Source : Harvard Business Review.



L’objectif fondamental des ventes est d’avoir des 
conversations de meilleure qualité avec les bonnes 

personnes.
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LinkedIn a voulu percer les 
secrets du succès la vente B2B 
en 2024

En partenariat avec 
le leader des études 
de marché, Ipsos, 
nous avons interrogé
2 000 vendeurs et 
500 acheteurs dans 
le monde pour 
comprendre la valeur
de l'approche deep
sales.
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Les recherches
d'IPSOS ont
identifié trois 
habitudes que les 
commerciaux les 
plus performant 
adoptent pour avoir
des conversations 
impactantes :

En savoir plus : lnkd.in/deep-sales-fr

Habitude 2
Identifient les 
acheteurs clés
et établissent
des relations

Habitude 1
Priorisent les 
comptes les 
plus 
prometteurs

Habitude 3
Trouvent des 
alliés pour une
prise de 
contact 
efficace

https://lnkd.in/deep-sales-fr
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La stratégie « Deep Sales »

repérer efficacement les bons 
interlocuteurs et saisir les enjeux de 

l’acheteur 
pour conclure davantage de contrats tout 
en instaurant une relation de confiance
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Comment les commerciaux
prospèrent avec LinkedIn et l’IA
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Nos données
montrent que 69 % 
des professionnels de 
la vente prévoient une
augmentation de leur
utilisation de l'IA dans 
les six prochains mois.

LinkedIn Future of Work Report



Classified as Microsoft Confidential

À propos de cette présentation

LinkedIn ne garantit pas que le produit/les 
fonctionnalités décrits dans cette feuille de route seront 
publiés, ni ne garantit de délai de sortie.

LinkedIn se réserve expressément le droit de modifier le 
produit/les fonctionnalités décrits dans cette feuille de 
route à tout moment, pour quelque raison que ce soit.

Vos décisions d'achat doivent être basées sur les 
services, fonctionnalités et fonctions de LinkedIn 
actuellement disponibles au public
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Fonctionnalités “Enterprise 
Grade”

Intégrations de Sales Navigator

Simplifier avec l’IA
Nous réinventons
LinkedIn Sales 
Navigator pour 
permettre une
approche encore 
plus stratégique
de la vente.
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Fonctionnalités “Enterprise 
Grade”

Intégrations de Sales Navigator

Simplifiez avec l’IA
Nous réinventons
LinkedIn Sales 
Navigator pour 
permettre une
approche encore 
plus stratégique
de la vente.
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Informations Stratégiques – Account IQ
Prioriser les comptes les plus prometteurs 
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Option 2b

Imaginez un Coach
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Préparer ses rendez-vous avec Meeting IQ
Exploration future
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Emi, congrats on your new role at EnergyHub!

Clean tech leaders  say that evolving clean energy 
incentives present a big growth opportunity, but that 
staying on top of the changing regulations is challenging. 

Sound familiar? 

Here are ways top companies like Tesla stay current and 
personalize their campaigns at scale: link. Want to up the 
game at EnergyHub? Let’s chat!

Maddy

Se démarquer avec Message Assist
Exploration future
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Obtenir une recommandation n’a jamais été aussi rapide

Exploration future



Classified as Microsoft Confidential

m

Fonctionnalités “Enterprise 
Grade”

Intégrations de Sales Navigator

Simplifier avec l’IA
Nous réinventons
LinkedIn Sales 
Navigator pour 
permettre une
approche encore 
plus stratégique
de la vente.
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Expériences intégrées au CRM : Account IQ
Disponible sur Salesforce à partir d’avril 2024
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Expériences intégrées au CRM : Relationship Map
Disponible sur Salesforce à partir d’avril 2024 *
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Expériences intégrées : Insights sur les Profils LinkedIn
Exploration future
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Fonctionnalités “Enterprise 
Grade”

Intégrations de Sales Navigator

Simplifiez avec l’IA
Nous réinventons
LinkedIn Sales 
Navigator pour 
permettre une
approche encore 
plus stratégique
de la vente.
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Nouvelles fonctionnalités: Rapports d’utilisation
Exploration future
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Nouvelles fonctionnalités : Value Reporting
Exploration future
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Nouvelles fonctionnalités : Vue du Manager
Exploration future
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Ce qu'il faut retenir de ces 30 minutes ?

Deep Sales : une
approche stratégique
éprouvée pour sur-
performer

Sales Navigator permet de 
déployer cette approche à 
l'infini

Nous construisons les 
produits du futur pour 
permettre une vente plus 
stratégique
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Merci !
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