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La Relation Client à l'heure du Digital

De la communication digitale au Social Selling, 
comment tirer parti des réseaux sociaux ?

#EMDIGICLUB



Agenda

▪ Enjeux & définition : De la communication 
digitale au Social Selling, comment tirer parti 
des réseaux sociaux ?

▪ Table ronde d’experts et de témoins clients

▪ Quelques bonnes pratiques pour se lancer

▪ Vous avez la parole, à nous de vous écouter !
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Le Club Digital EM Lyon

Nicolas CONSTANT ▪ (PGM 2015), Président du Club Digital Lyon.
17 ▪ ans d'expérience dans la relation client

dont ▪ 10 ans dans le digital

Responsable du Service Systèmes d'Information Usagers et Collaboratif de la Région Auvergne Rhône ▪ Alpes

Frederic BLACHON ▪ (MBA 2012), Membre du bureau du Club Digital Lyon. 
15 ▪ ans d’expérience dans les Systèmes d’Information dans la conduite d’initiatives digitales vers les plateformes Cloud.

5 ▪ ans à accélérer et coacher des startups à l’incubateur EM Lyon et chez 1kubator en tant qu’associé.

Accompagne les PME et Grands Comptes dans les initiatives de ▪ corporate innovation et de transformation digitale de leur 
métiers des Ventes et du Marketing. 
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Les intervenants 

Marie-Josée Côté est Directrice Marketing et Commercial Chez SociallyMap.

▪ Experte en marketing, franco-québécoise forte de plus de 15 ans d’expérience en France et à l’international, Marie–
Josée accompagne les entreprises dans leur développement au travers de la mise en place de stratégie social selling, 
employee advocacy, marque employeur et inbound marketing s’appuyant sur la plateforme digitale Sociallymap.

▪ Femme engagée et investie, elle participe à la naissance de l’écosystème Social Selling et à son rayonnement en 
France. Elle intervient régulièrement sur des tables rondes et conférences sur les thématiques social selling, 
smarketing, SalesTech, MarTech marque employeur et collaborateurs augmentés.

Lucie Schmid est est co-fondatrice de l’agence digitale La Team-Web.

▪ Communicante dans l’âme, Lucie Schmid est co-fondatrice de l’agence digitale La Team-Web, qui accompagne les 
entreprises dans la conception et la gestion de leur stratégie digitale, pour attirer et fidéliser leurs clients. Elle coache
aussi de nombreux cadres et dirigeants pour améliorer leur Personal Branding.

▪ Responsable du développement commercial de l’agence, Lucie pratique le Social Selling au quotidien pour trouver de 
nouveaux partenaires et prospects via les réseaux sociaux. 
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Les intervenants 

Frédéric Peyrot est directeur Marketing de Delta Security - Spécialiste de la Sécurité́
Electronique des biens et des personnes en France.

Joanna Siraut est chef de groupe Social Media et Influence et François Mayor est Digital 
Marketing & CRM Project Manager chez Groupe SEB France
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Communication digitale ou Social Selling ?



Chiffres clés des réseaux sociaux en 2018
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La part d▪ ’utilisateurs des 
réseaux sociaux est en forte 
hausse et s’établit à 40%, 
contre 31% en 2017.

Plus de ▪ 9 utilisateurs des 
réseaux sociaux sur 10 y 
accèdent depuis un mobile.

Sources : hootsuite



Parlons du quotidien de vos cibles
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2900
Messages Marketing 
par jour pour capter 
l’attention de vos 
clients1

87%
Des consommateurs 
exigent une 
expérience riche et un 
engagement fort avec 
la marque3

1. SuperProfile  2. Edelman Research
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70%
du parcours client est 
complété avant qu’un 
prospect ne contacte une 
personne des ventes 
(Sirius Decisions)

FIN

DEBUT



L’environnement d’affaire actuel a changé… 
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75%
des cibles utilisent les 

réseaux sociaux pour être 
mieux informé.

90% 84%
des décisionnaires ne répondent jamais

à un premier contact « à froid ».
Des nouvelles opportunités 

sont démarrées à partir d’une 
introduction de confiance.

Sources : LinkedIn
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De plus, vos pairs sont déjà présents 

sur les réseaux sociaux avec des résultats…
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45%
D’opportunités supplémentaires

51%

Les « Digital Sales » créent 45% 
d’opportunités supplémentaires sur les 

autres.

De chance d’atteindre plus 
facilement ses objectifs de vente.

Les « Digital Sales » ont 51% de chance 
supplémentaire d’atteindre leurs 

objectifs.

Sources : LinkedIn
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Alors aujourd’hui,

Comment atteindre et engager vos cibles ?



Le Social Selling

Le social selling, ou vente 
sociale,
est la démarche qui consiste à 
utiliser les réseaux sociaux
dans le processus de vente



Le Social Selling



Le Social Selling



Le Social Selling



Social Selling BtoB

Par abus de langage, « Social Selling » = BtoB

Stratégie d’Inbound Marketing 
appliquée au niveau individuel, 

au service de la génération de leads en BtoB



Un nécessaire rapprochement du Marketing et des Ventes

Recentrer les forces commerciales sur leur véritable métier (la vente) et gagner en efficience

Aligner le marketing et les forces commerciales pour que les synergies soient réelles

Optimiser la génération de lead, donner du sens aux tâches de chacun

Automatiser le lead nurturing par le marketing, pour ne fournir aux vendeurs que des leads ‘chauds’



Visiteurs

Prospects

Leads 

Leads chauds

Visiteurs

Prospects

Leads 

Leads chauds

Marketing traditionnel 

Périmètre 

SALES

Périmètre 

MARKETING

Périmètre 

SALES

Périmètre 

MARKETING 

automation

SMarketing

Au delà de l’augmentation du nombre de leads, le smarketing repositionne les métiers de chacun à leur juste place. 

Le Social Selling/ smarketing



Social Selling BtoB ou HtoH (humantohuman)

Présence OK
Activités social 

média
Signaux faibles Conversations

Leads

(pro-actif)



Les Bénéfices directs

➢ Implication dans le projet de plusieurs départements : Sales, Marketing, 

Communication, RH, Direction 

➢ Un nombre de leads et un taux de transformation largement supérieurs

➢ Des dépenses en acquisition plus intelligentes

➢ Une visibilité sur le web décuplée

Des projets complémentaires pour amplifier et optimiser ses résultats

➢ Employee Advocacy

➢ Content Curation

Le Social Selling/ smarketing



Employee Advocacy

La principale erreur du Social Selling serait de dire que seuls les 

commerciaux sont concernés. 

Tout le monde doit devenir commercial (a minima générateur de 

signaux faibles ou de visibilité).

• Tout le monde devient commercial

• Tout le monde devient RH

• Tout le monde devient communicant

• Tout le monde devient AMBASSADEUR

Payez, Priez, ou Mobilisez !

Le Social Selling



Communication digitale / Social Selling et si l’on touchait du doigt la 

transformation numérique de l’entreprise ☺



Social Selling et 
stratégie globale ?

Quelles sont les 
étapes par 
lesquelles 
passer ?

Quels outils ?

Démultiplier les 
relais : 

ambassadeurs et 
animation

Alignement 
marketing et vente

Mesurer la 
performance

Table ronde
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Comment Initier 
la démarche ?
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• Construire votre marque 
professionnelle

• Trouver les bonnes personnes

• Echanger des informations et 
engager vos cibles

• Bâtir et maintenir des relations

• Quelles routines adopter pour 
obtenir des résultats

Quelques bonnes 
pratiques pour se lancer



PASSONS AUX 
QUESTIONS !


