Economic Graph de
LinkedIn

une cartographie numeérique de
I'economie mondiale

Chaqgue minute, plus de 130
nouveaux membres rejoignent la
communaute LinkedIn a 'échelle
mondiale.
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Les acheteurs

enErancerom Comment utilisent-ils LinkedIn ?
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Le cycle de vente moyen implique plus de 11 décideurs

Nombre moyen de parties prenantes dans Taux de conversion de deals qui ne sont pas
les comités d’achat multithre adés chute de...
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Source : Raconteur. (CEB, 2016, Gartner, 2019; Raconteur, 2022)




La fenétre Il est de plus en plus -/ \I
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Les recherches

d'IPSOS ont =

identifié trois o eSS
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En savoir plus : Inkd.in/deep-sales-fr




La stratégie « Deep Sales »

reperer efficacement les bons interlocuteurs
et saisir les enjeux de I'acheteur

pour conclure davantage de contrats tout

en instaurant une relation de confiance






