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Chaqueminute, plus de l30
nouveaUX membres rejoignent la
communauté Linkedln à l'échelle
mondiale.
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Les acheteurs
en France sont
actifs et
engagés sur
Linkedln

60 %
D'entre eUx ont été actifs sur
Linkedln au cours des 30
derniers jours.
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Le cycle de vente moyen implique plus de 1l décideurs

Nombre moyen de parties prenantes dans
les comités d'achat
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La fenêtre
d'influence
diminue

CommerciauX
en France

pour les

Il est de plus en plus
difficile d'accéder aux
acheteurs ATA

H 5%
d'un parcours d'achat classique se fait en
contact avec un commercial

Source: Linkedin Talent Insights, Gartner



Les recherches
d'IPSOS ont
identifié trois
habitudes que les
commerciaux les
plus performant
adoptent pour avoir
des conversations
impactantes:

Ensavoir plus:Inkd.in/deep-sales-fr

Habitude 1
Priorisent les
comptes les
plus
prometteurs

Habitucde 2
ldentifient les
acheteurs clés
et établissent
des relations

Habitude 3
Trouvent des
alliés pour une
prise de
contact
efficace



La stratégie « Deep Sales »

repérer efficacement les bons interlocuteurs
et saisir les enjeuXde l'acheteur

pour conclure davantage de contrats tout
en instaurant une relation de confiance




