
TENDANCES 
DES VENTES EN 
2025 Découvrez comment 1 000 professionnels 

de la vente s'adaptent, se développent 
et entrent en relation avec les 
prospects dans un environnement 
commercial en constante évolution.
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AVANT-PROPOS

DANS LA VENTE, 
CE SONT À 
PRÉSENT LES 
ACHETEURS QUI 
ONT UN AVANTAGE

« Lorsque j'ai obtenu mon premier emploi dans la vente en octobre 2000, notre CRM était une collection 
de cartes stockées dans un classeur sur lesquelles figuraient les informations de chaque client. Dire que les 
choses ont bien changé serait un euphémisme.

Alors que les technologies sont de plus en plus pratiques et efficaces, le comportement des vendeurs et des 
acheteurs évolue également. Avec l'accès à l'information à grande échelle grâce à internet, les acheteurs 
ont commencé à effectuer des recherches indépendamment des conversations avec les représentants 
commerciaux. À mesure que les entreprises se sont mondialisées, la vente qui s'effectuait en contact direct 
s'est transformée en vente à distance. L'IA est désormais au cœur de nos journées de travail.

Le lancement de ChatGPT à l'automne 2022 a représenté un bouleversement comparable au lancement du 
premier iPhone. Depuis, des outils tels que Cursor et Claude ont fondamentalement transformé la façon 
dont les développeurs travaillent. Qu'en est-il de la vente ? Si elle n'a pas encore connu de transformation 
majeure, lorsque celle-ci se produira, elle sera incroyable. Si le meilleur représentant commercial génère 
aujourd'hui 1 million de dollars de revenus récurrents annuels, demain il en génèrera 4 millions grâce à l'IA. 
Il ne s'agira pas de petites améliorations progressives, mais d'une véritable révolution.

Elle ne se limitera pas à la productivité individuelle. Les organisations elles-mêmes se transformeront en 
séquences d'agents IA spécialisés. Rien que pour la mise sur le marché, imaginez des agents qui collaborent 
pour affiner en permanence votre profil de client idéal, identifier les comptes cibles, sélectionner des 
contacts, élaborer des séquences personnalisées et des campagnes de communication.

Le futur des ventes est déjà là. La seule question est de savoir si vous serez à l'avant-garde du changement 
ou si vous vous contenterez de prendre le train en marche.

Dans les pages qui suivent, vous trouverez une analyse complète du paysage 
commercial en 2025 : les défis auxquels les équipes sont confrontées, les 
stratégies qui fonctionnent et les actions spécifiques que vous pouvez 
entreprendre aujourd'hui. Que vous soyez un responsable commercial à 
la recherche d'une stratégie, un responsable d'équipe ou un représentant 
commercial cherchant à accroître sa productivité, ce rapport vous fournit une 
feuille de route pour réussir dans un avenir axé sur l'IA. »

Mark Roberge
Cofondateur, Stage 2 Capital

https://www.linkedin.com/in/markroberge/


La valeur et la confiance 
sont synonymes de succès 
commerciaux

INTRODUCTION ET  
ENSEIGNEMENTS CLÉS
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INTRODUCTION ET ENSEIGNEMENTS CLÉS

VENDRE 
AUJOURD'HUI 
EST UNE 
QUESTION DE 
VALEUR

Dans un marché où les consommateurs ont plus d'options parmi lesquelles choisir 
et effectuent plus de recherches par eux-mêmes, les représentants commerciaux qui 
espèrent se démarquer de la concurrence doivent présenter des propositions de valeur 
précises et personnalisées pour conclure des transactions.

HubSpot a interrogé 1 000 responsables et représentants commerciaux de haut niveau 
afin de recueillir des informations sur les opportunités de croissance, les défis à relever 
et les stratégies clés pour 2025. L'enquête a révélé que les équipes les plus performantes 
pratiquent la vente axée sur la valeur ajoutée, que l'intégration de l'IA est désormais une 
compétence clé plutôt qu'un avantage concurrentiel, que les réseaux sociaux occupent 
une place plus importante que jamais dans le processus de vente, et que l'agilité face à 
l'incertitude économique stimule la croissance.

Les changements les plus importants dans la vente 
depuis 2024 selon les représentants commerciaux

Une dépendance croissante des acheteurs aux outils en libre-service

La vente en personne est plus importante

Plus de points de contact/d'interactions tout au long du processus de vente

La vente à distance est plus importante

Vente de solutions > présentation de produits/services

40 %

35 %

31 %

31 %

27 %



ENSEIGNEMENTS CLÉS
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L'IA est devenue une solution opérationnelle et 
non expérimentale

Les outils d'IA placent la barre plus haut pour 
les vendeurs

La fidélisation est importante

Un manque de pertinence des produits nuit aux 
transactions

La communication évolue.

Les réseaux sociaux génèrent du chiffre 
d'affaires

Les équipes de vente sont agiles

L'incertitude économique ne signifie pas une mise 
à l'arrêt des transactions

Les embauches dans la vente n'ont pas ralenti

La culture est reine

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

Seuls 8 % des représentants commerciaux n'utilisent pas du tout l'IA.

74 % des vendeurs déclarent que les outils d'IA facilitent la recherche d'acheteurs, ce qui exerce une pression 
accrue sur les vendeurs pour fournir de la valeur ajoutée.

42 % des équipes font du revenu récurrent annuel (ARR) leur principal indicateur de réussite.

37 % des transactions échouent parce que le produit n’intéresse pas les acheteurs.

42 % des salariés déclarent que les réseaux sociaux ont le taux de réponse le plus élevé de la part des prospects, 
contre seulement 26 % pour les e-mails.

45 % des sondés considèrent les réseaux sociaux comme très efficaces pour stimuler les ventes, plus que tout 
autre canal.

67 % des équipes s'estiment très ou extrêmement capables de s'adapter à l'évolution des conditions macro-
économiques.

91 % des sondés déclarent que leur taux de conclusion des transactions a augmenté ou est resté stable malgré 
un marché économique difficile.

Seuls 3 % des sondés s'attendent à ce que la taille de leurs équipes diminue cette année.

Les représentants commerciaux déclarent que la confiance dans leurs dirigeants (30 %) et une concurrence 
saine (30 %) leur permettent de rester motivés.



The Science of Scaling : 
La chaîne YouTube 
entièrement dédiée à la 
génération de revenus
Il est essentiel pour les start-ups de savoir comment évoluer et à quelle 
vitesse. Malheureusement, les entrepreneurs ne disposent pas toujours d'un 
cadre rigoureux et facilement reproductible sur lequel s'appuyer. 

Dans cette série de vidéos YouTube, Mark Roberge, cofondateur de Stage 2 
Capital et différents intervenants discutent avec des leaders commerciaux 
du secteur des nouvelles technologies pour identifier les stratégies qui sont 
véritablement efficaces et vous aident à vous développer en toute simplicité.

     Regardez les dernières vidéos

Comment faire du démarchage 
téléphonique lorsque 90 % des 
interlocuteurs raccrochent

Analyse du démarchage téléphonique : 
comment convaincre un interlocuteur 
pas intéressé de prendre rendez-vous

30 % de rendez-vous en plus avec les 
prospects : la stratégie de démarchage 
qui fonctionne réellement

S'abonner à la chaîne

Découvrez des stratégies éprouvées auprès de spécialistes chevronnés

https://www.youtube.com/watch?v=sPzjW5njjGQ
https://www.youtube.com/watch?v=ks3qBray59U&t=1s&ab_channel=TheScienceofScaling
https://www.youtube.com/watch?v=PAH4Kc1lXw4&ab_channel=TheScienceofScaling
https://www.youtube.com/@ScienceofScaling?sub_confirmation=1


Savoir s'adapter à un 
environnement incertain

DÉFIS ET  
OPPORTUNITÉS
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DÉFIS ET OPPORTUNITÉS

LES ÉQUIPES COMMERCIALES 
PERFORMANTES 
S'ADAPTENT RAPIDEMENT 
AUX CHANGEMENTS 
ÉCONOMIQUES ET 
À L'ÉVOLUTION DES 
COMPORTEMENTS D'ACHAT

La récession fait la une des 
journaux, mais les meilleures 
équipes commerciales 
construisent leur propre récit. 
Alors que les représentants 
commerciaux s'inquiètent de 
la récession et de l'inflation, 
les données de performance 
révèlent que les équipes 
flexibles ne se contentent pas de 
survivre en ces temps incertains, 
elles prospèrent. 
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Les préoccupations macroéconomiques 
sont une priorité pour les 
responsables commerciaux
En 2025, la seule certitude semble être l'incertitude.

Les facteurs macroéconomiques qui préoccupent les vendeurs en 2025

Récession 
potentielle

Inflation Taux 
d'intérêt

Problèmes de  
chaîne 

d'approvisionnement

Tarifs douaniers 
et politiques 

commerciales

Évolution de la 
main-d'œuvre 
et du marché 

du travail

Fluctuations 
des taux de 

change

75 % 74 %  70 % 69 % 69 % 67 % 66%
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Les plus grands défis 
du processus de vente
Si l'IA était une technologie de pointe encore confidentielle il y a seulement quelques années, 
elle est aujourd'hui un élément central des stratégies de mise sur le marché, et les équipes 
ont du mal à en tirer pleinement parti. Considérez cela comme une opportunité : une IA 
déployée de manière réfléchie peut aider à résoudre presque tous les autres défis auxquels les 
représentants commerciaux disent être confrontés. 

Quelles sont vos plus grandes difficultés 
avec votre processus de vente actuel ?

Tirer parti de l'IA/l'automatisation

Se démarquer de la concurrence

Atteindre les objectifs

Établir des relations de confiance sans rencontrer les prospects en personne

Tirer parti de la personnalisation

Adapter sa stratégie de vente aux changements

Entrer en contact direct avec les décideurs

Manque d'alignement entre les équipes marketing et commerciales

Difficulté à gérer les objections des prospects

Manque de données de qualité sur les prospects et/ou leurs entreprises

32 %

29 %

29 %

27 %

27 %

26 %

25 %

19 %

18 %

16 %

Comment les équipes commerciales peuvent utiliser l'IA

•	 Améliorez la communication et la personnalisation avec l'IA générative.

•	 Déployez l'IA pour optimiser le processus de vente.

•	 Découvrez comment les meilleurs responsables commerciaux utilisent 

l'IA aujourd'hui.

•	 Essayez gratuitement Breeze, la puissante solution d'IA de HubSpot.

https://blog.hubspot.com/sales/generative-ai-in-sales
https://blog.hubspot.com/sales/ai-in-sales#11-ways-your-team-can-use-ai-in-sales
https://offers.hubspot.com/ai-sales
https://offers.hubspot.com/ai-sales
https://www.hubspot.fr/products/artificial-intelligence
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Comment les équipes 
adaptables prospèrent 
malgré l'incertitude
La majorité des équipes sont bien informées des changements potentiels. 
76 % des représentants commerciaux déclarent comprendre comment les 
tendances macroéconomiques affectent leur secteur d'activité, tandis que 79 % 
affirment que leur organisation communique efficacement sur l'impact de ces 
changements sur ses activités. 

Dans des périodes d'incertitude, la préparation est essentielle. 
L'adoption précoce des nouvelles technologies permet aux équipes 
de garder une longueur d'avance sur la façon de vendre aux 
prospects. Une culture qui favorise l'expérimentation et l'innovation 
crée un environnement propice pour essayer de nouvelles 
technologies et stratégies, et faciliter leur adoption. De plus, la 
planification stratégique pour plusieurs scénarios permet aux 
équipes commerciales d'éviter d'avoir à commencer de zéro.

67 % 88 %
des équipes commerciales 
se considèrent « très » ou 
« extrêmement » adaptables.

des équipes commerciales 
estiment que les ventes 
n'ont pas changé, voire sont 
devenues plus faciles au cours 
des 12 derniers mois.
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Des opportunités 
existent pour les équipes 
commerciales résilientes
La grande majorité des représentants commerciaux déclarent que leur taux de conclusion des 
transactions (91 %) a augmenté ou est resté stable au cours des 12 derniers mois. La taille des 
transactions de la quasi-totalité des sondés (93 %) est restée identique ou a augmenté depuis 
l'année dernière et 68 % d'entre eux constatent une amélioration de la qualité des leads.

Les représentants commerciaux sont plus optimistes quant à la 
réalisation de leurs objectifs en 2025 

ont atteint 75 % ou 
moins des objectifs 

en 2024

prévoient un taux de 
réalisation des objectifs 
inférieur à 75 % en 2025

prévoient un taux 
de réalisation des 

objectifs de 76 à 99 % 
en 2025

prévoient d'atteindre ou 
de dépasser les objectifs 

en 2025

ont atteint de 76 à 
99 % des objectifs 

en 2024

ont atteint tous les 
objectifs ou les ont 
dépassés en 2024

51 %

40 % 26 % 34 %

25 % 24 %

Les perspectives d'emploi pour les représentants 
commerciaux sont également restées stables. 
Presque la moitié (49 %) des responsables 
commerciaux déclarent qu'obtenir du budget pour les 
effectifs dont ils ont besoin n'a été ni facile ni difficile 
cette année, tandis que 42 % ont déclaré que cela 
avait été facile. Seules 9 % des équipes ont eu des 
difficultés à recruter les effectifs nécessaires.
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Développer des 
stratégies avec un 
état d'esprit axé 
sur la croissance
Les meilleures équipes commerciales ne cherchent pas à réduire leurs 
effectifs. Elles restent stables ou investissent encore plus. Les périodes 
d'incertitude sont le moment idéal pour expérimenter, car le comportement 
et les préférences des acheteurs évoluent forcément.

« Il faut être là où on ne vous attend pas. Il y a eu trois moments dans l'histoire de 
HubSpot où nous sommes allés complètement à l'encontre des conseils que nous 
recevions.

Voici le premier d'entre eux : Nous étions convaincus qu'internet profitait de manière 
disproportionnée aux PME par rapport aux grandes entreprises et que nous pouvions 
créer une plateforme qui aiderait les entrepreneurs à développer leur startup. Tout le 
monde voulait que nous nous concentrions sur les grandes entreprises. Chaque levée 
de fonds était un combat. Nous répétions aux investisseurs de nous faire confiance.

Nous sommes passés d'une solution marketing à une plateforme CRM. Beaucoup de 
gens pensaient que c'était une idée stupide. Les investisseurs pensaient que c'était 
une idée stupide. Wall Street n'a pas du tout compris notre décision. Et pourtant, 
cette idée a porté ses fruits.

Par ailleurs, beaucoup de gens affirment que tout est plus simple une fois qu'une 
entreprise de CRM a atteint une certaine taille. Il suffit d'acquérir des applications. 
Il suffit de les connecter et de créer un Frankensystème. Pas besoin de se 
compliquer la tâche. En fait, c'est une fausse bonne idée. Les développeurs 
sont très productifs de nos jours. Ils sont bien plus efficaces qu'auparavant. 
Les humains, en particulier les utilisateurs finaux, veulent des produits et 
une expérience utilisateur de haute qualité.

Alors nous avons décidé de faire un pari audacieux. Prendre des 
décisions stratégiques demande de faire preuve d'audace. »

CITATION DU PODCAST SCIENCE OF SCALING

Brian Halligan
Cofondateur et ancien PDG de HubSpot

ÉCOUTER LE PODCAST

Comment le nombre de représentants 
commerciaux gérés par un manager va-t-il 
évoluer au cours des 12 prochains mois ?

Le nombre de représentants commerciaux gérés par un manager va rester le même

Le nombre de représentants commerciaux géré par un manager augmentera

Le nombre de représentants commerciaux gérés par un manager va diminuer

52 %

45 %

3 %

https://podcasts.apple.com/lv/podcast/the-untold-story-of-scaling-hubspots-sales-team-w/id1692614906?i=1000626898954
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LES POINTS CLÉS À RETENIR POUR  
LA VENTE

Évaluez l'état du marché 
tous les trimestres

Partagez les actualités économiques 
lorsqu'elles affectent votre équipe

Les responsables commerciaux les plus efficaces ne connaissent pas 
seulement leurs clients et leurs produits sur le bout des doigts, ils ont 
également une vue d'ensemble de la concurrence.

Mettez en place une évaluation périodique des tendances de votre industrie 
pour vous assurer d'être toujours à la page. Réunissez les responsables des 
différents services pour qu'ils partagent ce qu'ils constatent au quotidien. 
Par exemple, les règlementations en matière de protection de la vie privée 
peuvent avoir un impact sur le volume de prospects, ce qui finira par avoir des 
répercussions sur le flux de transactions. Consacrez régulièrement du temps à 
la lecture de publications spécialisées et d'actualités financières. N'hésitez pas 
à faire appel à des invités externes, tels que des investisseurs ou vos plus gros 
clients, qui peuvent partager ce qu'ils voient sur le terrain.

Votre équipe n'a pas besoin de savoir tout ce que vous faites, mais vous 
devez l'informer des évolutions majeures du marché. La frontière est 
ténue entre un trop grand nombre d'informations, ce qui peut engendrer 
du stress inutile, et trop peu, ce qui conduit à trop de confusion. La 
politique commerciale va connaître des changements qui vont avoir des 
répercussions sur les exportations à partir du mois prochain ? Parlez-en 
avec vos équipes. Un projet de loi pertinent pour votre entreprise risque 
de ne pas être voté avant l'année prochaine ? Observez la situation et 
attendez.

Établissez un plan de communication qui met l'accent sur les actions 
entreprises par la direction, sur l'impact de ces changements sur les 
processus de vente et sur les ressources disponibles pour aider les équipes.

1 2

https://blog.hubspot.com/marketing/communications-plan
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Définissez un plan de 
secours, mais continuez 
de miser sur le succès

Créez un système 
d'opérations 
flexible

Privilégiez la qualité 
des leads à la 
quantité

Seules 3 % des équipes commerciales 
s'attendent à voir leurs effectifs réduits 
cette année. Adopter une position 
défensive vous fait courir le risque de 
vous faire distancer par la concurrence. 
Créez un business plan adapté à chaque 
type de scénario, du plus positif au 
plus négatif, pour l'année et un plan de 
recrutement correspondant à chacun 
d'entre eux. Préparez-vous à devoir 
vous adapter, mais ne baissez pas les 
bras.

La résilience n'est pas seulement 
opérationnelle, elle est aussi culturelle. 
Favorisez un état d'esprit axé sur la 
croissance au sein de votre équipe et 
formez vos représentants à faire face à la 
complexité et à l'incertitude. Assurez-vous 
que les équipes disposent de tout ce dont 
elles ont besoin pour travailler à distance 
si nécessaire, et qu'elles sont aussi à l'aise 
avec les processus numériques qu'avec 
les processus analogiques qui nécessitent 
d'être en présentiel.

Alors que 68 % des équipes déclarent que 
la qualité des prospects s'est améliorée 
malgré la situation économique, le moment 
est venu de préférer la qualité à la quantité. 
Travaillez avec la direction marketing pour 
lui expliquer à quoi ressemble un lead 
qualifié, et mettez en place un score des 
leads et une hiérarchisation des leads afin 
que les représentants puissent identifier 
facilement les personnes à contacter en 
priorité.

3 4 5

https://youtu.be/6LvgwURyCqo?si=VuzCjXu1LDkyBxwd
https://youtu.be/6LvgwURyCqo?si=VuzCjXu1LDkyBxwd
https://blog.hubspot.com/sales/business-resilience
https://blog.hubspot.com/sales/growth-vs-fixed-mindset
https://blog.hubspot.com/sales/growth-vs-fixed-mindset
https://blog.hubspot.com/sales/ultimate-guide-to-sales-qualification
https://blog.hubspot.com/sales/ultimate-guide-to-sales-qualification
https://blog.hubspot.com/marketing/lead-scoring-instructions
https://blog.hubspot.com/marketing/lead-scoring-instructions
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LE POINT DE VUE  
DE MARK ROBERGE
« Lorsque la crise financière de 2008 a frappé, HubSpot n'était encore qu'une petite start-
up basée au Cambridge Innovation Center. Tout autour de nous, des entreprises faisaient 
faillite. Nos taux d'attrition augmentaient et nous devions agir rapidement. Nous avons 
établi une liste de clients à forte valeur ajoutée et à risque, et nous leur avons proposé une 
formation supplémentaire afin qu'ils obtiennent le plus de valeur ajoutée possible.

La crise financière n'a pas eu que des conséquences négatives pour nous. Nous 
avons accéléré le recrutement de représentants commerciaux. Nous avons profité 
de l'augmentation du nombre de talents sur le marché de l'emploi en raison des 
licenciements au sein d'autres entreprises. Ces recrues ont ensuite joué un rôle clé dans 
l'élaboration de guides stratégiques et dans le recrutement de la génération suivante 
de représentants commerciaux. La faiblesse de l'économie nous a forcés à identifier 
notre proposition de valeur unique et à nous concentrer uniquement sur les problèmes 
stratégiques de nos clients.

Un retournement du marché peut être une mauvaise nouvelle pour une entreprise qui 
n'est pas préparée à s'adapter. Mais il peut également représenter une opportunité 
inattendue. »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot



Positionnement 
de votre équipe 
commerciale

POINTS DE REPÈRE 
ET PERFORMANCE
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POINTS DE REPÈRE ET PERFORMANCE

DONNÉES DE 
RÉFÉRENCE POUR 
LA PERFORMANCE 
DES ÉQUIPES 
COMMERCIALES  
EN 2025

Lequel de ces indicateurs de vente 
est le plus important à suivre ?

Quels indicateurs de productivité 
sont les plus importants à suivre ?

Chiffre 
d'affaires 

annuel 
récurrent

Nombre de suivis 
par des leads de 

qualité

Marge 
bénéficiaire 

moyenne

Utilisation 
des outils 
de vente

Taux de 
conversion

E-mails 
envoyés

Taux de gain

Conversations

Revenu moyen 
par utilisateur

Interactions 
sur les 

réseaux 
sociaux

Indicateurs clés de vente et de 
productivité

42 %

38 % 34 % 34 % 34 % 32 %

30 % 29 % 28 % 27 %

Voici un aperçu de la performance des équipes commerciales en 2024, notamment les 
réussites en termes de vente et les indicateurs en termes de productivité.
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Objectifs et rémunération 
de l'équipe commerciale

Quel pourcentage de vos objectifs de vente annuels avez-vous atteint en 2024 par rapport à 2025 ?

2024

0-10 % 11-25 % 26-50 % 51-75 % 76-99 % 100-105 % 106-115 % 116-125 % 126 % ou plus

2025 (attendu)

2 %

7 %

16 %

25 %

21 %

25 %
26 %

16 %

19 %

5 %

8 %

2 %

4 %

1 %

3 %

13 %

2 %

4 %
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« Il est clair que la confiance entre les représentants commerciaux et leurs 
dirigeants et entre les représentants eux-mêmes est l'un des meilleurs moyens de 
maintenir leur motivation. Bien que l'élaboration d'un plan de rémunération des 
ventes lucratif semble être un moyen facile de créer un rapport de confiance, vous 
feriez mieux d'élaborer un plan qui soit à la fois simple, logique et équitable.

Il doit être simple pour permettre à votre équipe de concentrer ses efforts sur 
ce qui compte le plus pour votre entreprise, logique pour que tout le monde 
puisse en comprendre la raison, et il doit être équitable pour tous, à la fois pour 
l'entreprise et les salariés, et permettre ainsi aux deux parties d'atteindre leurs 
objectifs.

92 % des représentants commerciaux utilisent l'IA dans le cadre de leur travail, et 
Mark Roberge estime qu'un représentant qui sait utiliser cette technologie sera en 
mesure de multiplier par 4 ses ventes. Il est important d'en tenir compte lors de 
l'élaboration de plans de rémunération et de se poser des questions telles que : 

•	 Un commercial qui utilise l'IA peut-il atteindre un objectif que nous  
pensions impossible à atteindre l'année dernière ? 

•	 Devrais-je ajouter encore plus d'accélérateurs pour les représentants 
commerciaux les plus performants ? 

•	 Dois-je inclure des décélérateurs pour les personnes qui n'atteignent  
pas leurs objectifs ? ».  

Graham Collins
Responsable des partenariats, 

QuotaPath

Analyse partenaire
Lequel de ces plans de 
rémunération pour les 
ventes votre entreprise 
utilise-t-elle ?

Revenus cibles

Objectifs de vente

Plan de commission pour la marge brute

Fonds d'incitation pour les performances commerciales ou 
concours commerciaux

Décélérateurs de vente

40 %

34 %

26 %

26 %

22 %
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Vue d'ensemble d'une 
équipe commerciale 
optimisée par l'IA

CAS D'UTILISATION 
DE L'IA ET OUTILS
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CAS D'UTILISATION DE L'IA ET OUTILS

PASSER DES 
ESSAIS À 
L'ADOPTION DE 
L'IA POUR LES 
OPÉRATIONS

L'IA révolutionne déjà les ventes. Il 
ne s'agit plus de se demander s'il faut 
utiliser l'IA, mais plutôt comment 
l'utiliser. Les équipes les plus 
performantes ne se contentent 
pas d'intégrer l'IA à leurs guides 
stratégiques existants, elles les 
réécrivent entièrement. Voici ce 
qu'elles font différemment.



Les réfractaires 
à l'IA sont rares 
(et ils passent à 
côté d'une réelle 
opportunité)
Seuls 8 % des représentants commerciaux n'utilisent pas l'IA 
dans leur processus de vente. Ceux qui l'utilisent déclarent 
que les solutions d'IA et d'automatisation offrent le meilleur 
ROI de tous leurs outils de vente.

Quels types d'outils d'IA utilisez-vous dans le cadre de votre 
emploi, le cas échéant ?
Chatbots à usage général (par exemple ChatGPT, Copilot, Gemini)

Outils de génération de texte à usage général (générateurs de textes comme Jasper, Copy.ai, Compose AI, etc.)

Outils d'IA visuels (générateurs d'images, de vidéos et de design tels que DALL-E ou Synthesia)

Outils d'IA audio (générateurs de voix/musique comme Speechify, Murf ou Soundraw)

Plateformes de renseignement sur les revenus avec IA intégrée (par exemple Gong)

Fonctionnalités d'IA intégrées à mes outils de productivité (suggestions d'IA GSuite, Office365 Copilot, ClickUp Brain)

Fonctionnalités d'IA intégrées au CRM et aux outils de vente (ChatSpot, Salesforce Einstein)

Outils de prise de note pour les appels (Fireflies, Fathom)

Je n'utilise pas l'IA pour mon travail

Agents de vente IA

23

45 %

44 %

34 %

32 %

30 %

26 %

19 %

18 %

8 %

2 %



24

Les fondements de la 
réussite commerciale 
avec l'IA
L'IA est rapidement passée du statut de nouveauté technologique à celui d'élément standard de 
tout workflow. Voici comment les représentants commerciaux utilisent l'IA actuellement.

Optimiser le 
processus de 

vente

Obtenir des 
informations 
à partir des 

données

Rendre le cycle de 
vente plus productif

Extraire des 
informations des 

conversations

Gagner du temps Personnaliser les 
interactions

Communiquer 
plus efficacement

84 %

82 % 79 % 79 %

84 % 83 % 80 %

« L'IA a l'opportunité de transformer les domaines pour lesquelles le 
contenu joue un rôle essentiel. Auparavant, un client devait se rendre 
dans ZoomInfo, trouver les comptes qui l'intéressaient, puis identifier 
les signaux indiquant s'il était opportun de les contacter. L'entreprise 
montre-t-elle une intention d'achat ? A-t-elle consulté mon site web ? 
A-t-elle un nouveau directeur ? L'un de mes anciens clients travaille-
t-il pour cette entreprise ? Les représentants commerciaux avaient 
beaucoup à faire pour contacter et convaincre les bonnes entreprises.

Dans le domaine des ventes, l'IA fait principalement deux choses. 
Premièrement, elle allège une bonne partie de la charge mentale des 
représentants commerciaux et elle comprend parfaitement votre 
entreprise. Elle peut identifier facilement pour vous les personnes à 
contacter en analysant de multiples signaux disparates.

Deuxièmement, elle facilite la création de binômes entre les 
gestionnaires de compte et les représentants du développement des 
ventes. Combien de fois avez-vous discuté dans votre carrière du ratio 
optimal entre ces deux fonctions ? Un pour un ? Un pour deux ? Quel 
est le meilleur ratio ? À l'avenir, les gestionnaires de compte devront 
chacun être accompagnés par un seul représentant du développement 
des ventes IA qui travaillera à leurs côtés en permanence. »

Henry Schuck
Fondateur et PDG, ZoomInfo

CITATION DU PODCAST SCIENCE OF SCALING

ÉCOUTER LE PODCAST

https://podcasts.apple.com/ao/podcast/ai-is-reshaping-the-way-we-prospect-w-henry-schuck/id1692614906?i=1000697800593
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L'ÈRE DE L'ACHETEUR  
ULTRA-INFORMÉ

Les représentants commerciaux sont confrontés à une nouvelle 
réalité. Les acheteurs sont parfois bien mieux informés qu'eux. 74 % 
pensent que des outils tels que ChatGPT facilitent la recherche de 
produits pour les acheteurs, ce qui signifie que les attentes sont plus 
élevées que jamais.

À quel niveau les représentants commerciaux pensent-ils apporter une 
valeur ajoutée aux clients à l'ère de l'IA ?

36 % 33 % 27 %

Aujourd'hui, le rôle des représentants commerciaux n'est plus de fournir des informations aux 
prospects, mais de faciliter la prise de décision.

Renforcer la confiance des acheteurs 
dans leurs décisions d'achat

Aider les acheteurs à obtenir l'accord 
de leur entreprise

Tenir compte des émotions 
des acheteurs tout au long du 
processus



POURQUOI LES ACHETEURS ONT ENCORE 
BESOIN DES VENDEURS
L'IA est incapable de fournir la touche humaine nécessaire à chaque achat envisagé par les prospects. 

Les acheteurs font 
confiance aux relations 
humaines plutôt qu'aux 
plateformes.

Ils ont besoin d'aide 
pour faire le lien entre 
les informations et 
leurs besoins.

Ils sont 
émotionnellement 
impliqués dans les 
décisions.

Les relations sont plus importantes 
que jamais. Au vu du nombre de 
produits similaires sur le marché, les 
acheteurs sont plus susceptibles de 
conclure une transaction auprès d'une 
personne en laquelle ils ont confiance 
et qui a avant tout leur intérêt à cœur. 

Même si les acheteurs ont une multitude 
d'informations à portée de main, ils ont 
toujours besoin d'une personne pour les 
aider. Un vendeur capable d'évaluer la 
situation d'un acheteur et de concevoir 
une solution adaptée à ses besoins est 
un véritable atout.

Les décisions des acheteurs ne sont pas 
seulement influencées par les informations 
factuelles et les capacités techniques des 
produits. L'émotion joue un rôle essentiel. 
Les vendeurs donnent-ils confiance 
aux acheteurs dans le produit qu'ils 
envisagent d'acheter ? S'ils ne sont pas les 
décisionnaires, les aident-ils à composer 
avec les politiques et les priorités internes 
afin d'obtenir l'approbation des décideurs ? 
L'IA ne peut rien faire de tout cela, seul un 
humain en est capable.

26
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LES POINTS CLÉS À RETENIR POUR  
LA VENTE

Comprenez réellement ce 
que les prospects veulent 
vous dire

Apprenez à votre équipe 
à faire ce dont l'IA est 
incapable

Mesurez  
l'impact de l'IA

L'intelligence conversationnelle, qui consiste à 
générer des données à partir de conversations 
réelles, est la solution d'IA la plus efficace et 
la plus facile à mettre en œuvre. Un outil qui 
s'intègre à votre CRM peut extraire des points 
clés de conversations individuelles, ainsi que 
des informations agrégées sur tous les appels. 
Ces informations améliorent non seulement 
l'efficacité de vos représentants, mais elles sont 
également une ressource précieuse pour aider 
les responsables à visualiser et à comprendre 
facilement l'évolution des performances de 
l'équipe.

Suivez la formation HubSpot Academy sur 
l'utilisation de l'intelligence conversationnelle 
pour former les équipes commerciales.

Grâce à l'IA qui les aide à prendre des notes 
et à définir les étapes à entreprendre, 
les représentants n'ont plus besoin de 
consacrer du temps à des tâches manuelles. 
Il vaut mieux les former à donner confiance 
aux acheteurs et à obtenir l'approbation 
des décisionnaires. Avec une moyenne de 
cinq décisionnaires impliqués dans chaque 
transaction, les soft skills et l'intelligence 
émotionnelle sont plus utiles que jamais. 
Montrez-leur comment différencier les 
décisions d'achat émotionnelles des 
décisions d'achat rationnelles, et comment 
adapter leurs conversations commerciales 
en conséquence.  

Les vendeurs identifient sept domaines 
où l'IA leur apporte une aide précieuse : 
l'optimisation, le gain de temps, la 
personnalisation, la communication, 
l'analyse des données, la productivité et 
l'analyse conversationnelle. Définissez 
des indicateurs clés pour chacun d'entre 
eux, comme le taux de réponse pour la 
personnalisation ou le gain de temps par 
représentant pour la productivité, par 
exemple, et configurez un suivi avant 
et après la mise en œuvre afin de vous 
concentrer sur l'impact de l'IA.

1 2 3

https://academy.hubspot.com/lessons/conversation-intelligence
https://academy.hubspot.com/lessons/conversation-intelligence
https://blog.hubspot.com/sales/hubspot-sales-strategy-report?hubs_content=blog.hubspot.com/sales/sales-statistics&hubs_content-cta=hubspot
https://blog.hubspot.com/sales/buying-motives
https://blog.hubspot.com/sales/buying-motives
https://blog.hubspot.com/sales/buying-motives
https://blog.hubspot.com/sales/sales-metrics
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Implémentez l'IA 
graduellement et de 
manière réfléchie

L'implémentation de l'IA est un marathon, 
pas un sprint, surtout lorsqu'elle implique 
des clients. Classez les investissements 
potentiels en fonction de leur impact et des 
efforts nécessaires. Donnez la priorité aux 
initiatives qui requièrent peu d'efforts et ont 
un fort impact tout en vous préparant aux 
initiatives à fort impact qui nécessitent plus 
de travail. Vous pourrez vous occuper du 
reste lorsque vous aurez le temps.

Richard White, PDG et fondateur de Fathom, 
une entreprise qui propose un assistant 
de réunion, déploie l'IA côté client avec 
prudence.
 
« Au début, nous utilisions l'IA pour 
nos relations clients sans prendre de 
précaution », explique-t-il. « Mais nous avons 
été insatisfaits de la qualité de certains 
e-mails et de certaines réponses pour le 
support. Aujourd'hui, nous utilisons l'IA en 
interne pour certains cas d'utilisation afin 
d'optimiser le travail de notre équipe. Mais 
nous l'utilisons beaucoup plus prudemment 
pour les contacts directs avec les clients.

4
Formez vos équipes 
à interagir avec des 
acheteurs mieux 
informés

À présent que les prospects sont de plus 
en plus informés, les vendeurs doivent 
redoubler d'efforts. Formez votre équipe 
à la vente consultative et à la vente de 
solutions. Même les acheteurs ont accès à 
davantage d'informations qu'auparavant, 
vos représentants commerciaux sont des 
experts dans leur domaine. Apprenez-
leur à effectuer un plan de découverte 
adapté à l'ère de l'IA, à poser les bonnes 
questions aux acheteurs potentiels et à 
concevoir des plans d'action personnalisés 
adaptés à la situation de chacun d'entre 
eux.

5
Analyse partenaire

« Les acheteurs connaissent déjà les informations 
factuelles. Ce dont ils ont besoin, c'est de confiance, 
de clarté et d'alignement interne. C'est tout l'enjeu de 
l'aide à la vente. Les données de Trumpet montrent 
que les équipes qui s'appuient sur la personnalisation 
et des éléments d'engagement, tels que les plans 
d'action partagés et les salles de vente voient leurs 
taux de conclusion augmenter de plus de 10 %. De 
fait, les salles de vente qui proposent des vidéos ou 
du contenu sur mesure sont consultées 40 % plus 
souvent, ce qui montre que le contact humain est ce 
qui maintient l'engagement des acheteurs.

Lorsque les vendeurs passent du statut de fournisseur 
d'informations à celui de facilitateur de décision, 
ils instaurent un rapport de confiance, aident les 
prospects à faire le lien entre les informations et leurs 
besoins et font preuve de l'intelligence émotionnelle 
nécessaire pour accompagner l'achat. Les données sur 
l'engagement de Trumpet le prouvent : les prospects 
sont 2 à 3 fois plus susceptibles de partager une salle 
de vente en interne lorsque celle-ci est associée à leur 
groupe d'achat spécifique, ce qui accélère  
directement l'alignement et la dynamique  
des transactions. À l'ère des acheteurs très  
informés, l'aide à la vente n'est pas une  
option, c'est l'élément humain qui  
transforme les connaissances en revenus. » 

Rory Sadler
Co-fondateur, Trumpet

https://fathom.video/
https://blog.hubspot.com/sales/consultative-selling
https://blog.hubspot.com/sales/solution-selling
https://blog.hubspot.com/sales/solution-selling
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LE POINT DE VUE  
DE MARK ROBERGE
« Dans le cadre d'un cours que j'enseigne à la Harvard Business School, j'emmène chaque année 
50 étudiants en excursion. Le trimestre dernier, nous sommes allés dans la Silicon Valley pour étudier l'IA. 
Les conférenciers invités ont parlé d'une structure organisationnelle qui sera à l'avenir composée d'une 
série d'agents IA spécialisés, chacun responsable de tâches spécifiques. Par exemple, dans une séquence 
de prospection de mise sur le marché, les agents peuvent définir le profil de client idéal, identifier les 
comptes non contactés qui correspondent au profil, identifier cinq salariés au sein du comité d'achat 
de chaque compte, créer une séquence de communication personnalisée pour chaque contact, puis 
exécuter chaque étape sur le canal approprié.

Il y a seulement deux ans, les mises en œuvre réussies de l'IA étaient rares. La plupart des initiatives se 
déroulaient dans des laboratoires d'innovation, et les hallucinations de l'IA étaient source d'inquiétude. 
En 2024, l'adoption de cette technologie a progressé, mais son implémentation a été freinée par des 
problèmes juridiques et de sécurité, car les départements dédiés au sein des entreprises ne disposaient 
pas de politiques établies et se préoccupaient surtout de la protection de la propriété intellectuelle. 
Désormais, l'intégration de l'IA dans les opérations principales des entreprises affiche de meilleurs 
résultats.

Alors qu'à l'avenir l'IA jouera un rôle de plus en plus important, les start-ups agiles ont l'opportunité de 
repenser l'ensemble de leurs opérations internes. Les entreprises qui pourront se démarquer seront 
celles qui pourront adopter l'IA d'une manière qui aligne la technologie sur la stratégie de l'entreprise. »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot



Les meilleurs représentants 
commerciaux sont ceux qui 
arrivent à penser comme des 
marketeurs

VENTE ET  
MARKETING
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La frontière entre la vente et le 
marketing s'est estompée 
Les vendeurs les plus performants aujourd'hui ne se contentent pas de conclure des transactions et 
d'attendre de recevoir des leads. Ce sont des créateurs de contenu, des formateurs, des experts en 
réseaux sociaux et des développeurs de marque. Les équipes marketing et commerciales sont plus 
que jamais en phase. 

« La plus grosse erreur commise pour générer de la 
demande est de toujours adopter la même tactique. 
C'est une erreur courante dans les stratégies de 
mise sur le marché. Des vendeurs assistent à une 
conférence et entendent le témoignage d'un individu 
qui a connu un succès retentissant avec le marketing 
de contenu, la prospection à froid ou les événements, 
et ils essaieront de reproduire exactement la même 
chose. La méthode de génération de demande doit 
être adaptée selon le contexte. »

MARK ROBERGE
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 

commercial à HubSpot

déclarent que 
leurs équipes 
commerciales et 
marketing sont 
« plutôt » voire 
« très » alignées

décrivent les leads 
marketing comme 
étant de « bonne » 
voire « de très 
bonne » qualité

73 %91 %

Dans cette vidéo, un professeur de 
la Harvard Business School révèle 
les secrets de la génération de 
leads (en anglais)

VOIR LA VIDÉO

https://www.youtube.com/watch?v=QKTTnDP3v3M
https://www.youtube.com/watch?v=QKTTnDP3v3M


Les points faibles 
de l'alignement 
des ventes et du 
marketing

Si ces défis constituent des obstacles importants à un alignement efficace, ils sont 
souvent d'ordre opérationnel ou organisationnel et peuvent être résolus grâce à 
des solutions concrètes. Créez un système d'opération partagé qui définit la façon 
dont les équipes communiquent et donnent leur avis sur la génération de leads. 
Regroupez les outils et les sources de données avec votre CRM afin de créer une 
base solide et partagée entre les équipes marketing et commerciale.

La collaboration entre 
les ventes et le marketing 
profite à toutes les 
équipes.
Les avantages de l'alignement des équipes marketing et commerciales sont 
évidents : vos vendeurs génèrent de meilleurs leads, ce qui entraîne de 
meilleurs résultats commerciaux et des clients plus satisfaits.
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Quels sont les principaux défis rencontrés 
pour s'assurer de l'alignement des équipes 
marketing et commerciales ?

Quels sont les principaux avantages de l'alignement 
des équipes marketing et commerciales ? 

Une communication inefficace entre les équipes

Les équipes utilisent différents outils

Les ventes ne contribuent pas assez au contenu marketing

Difficulté à partager des données entre les équipes

Manque de visibilité sur les activités marketing

41 %

39 %

35 %

34 %

30 %

Améliore la qualité des leads

Augmente le chiffre d'affaires

Améliore l'expérience client

Permet de prioriser les leads de qualité

Aide à mieux mettre en œuvre le feedback client

Aide à mieux comprendre les clients

Aide les deux équipes à mettre en œuvre une stratégie commune

41 %

29 %

29 %

28 %

27 %

26 %

23 %



Ce que les équipes 
commerciales 
attendent du 
marketing
La première étape vers un meilleur alignement consiste à définir 
des attentes communes. Les vendeurs privilégient un meilleur 
contenu d'aide à la vente et des prospects de meilleure qualité, 
mais ils déclarent également vouloir être des partenaires 
stratégiques des spécialistes du marketing et les aider à définir 
des objectifs et une stratégie.

Qu'attendez-vous le plus de l'équipe marketing ?
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Du meilleur contenu d'aide à la vente

Des leads de meilleure qualité

Plus de transparence sur le contenu marketing le plus efficace

Plus de feedback sur le type de contenu marketing partagé

Un meilleur alignement sur les objectifs/la stratégie

Plus de feedback client

Plus d'études de marché/sur le secteur d'activité

33 %

33 %

31 %

31 %

29 %

29 %

23 %
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Une aide à la vente qui facilite  
la conclusion de transactions
Un contenu d'aide efficace aide les vendeurs à renforcer leur crédibilité auprès des acheteurs. Les formats traditionnels, tels que les e-books et les scripts 
d'appels sont moins efficaces à présent qu'il suffit d'une simple recherche sur internet pour trouver des informations. Ce sont les recommandations des 
clients, comme les témoignages et les avis appuyés par des données claires sur les résultats et le ROI, qui permettent de faire progresser les transactions.

Quel type de contenu d'aide à la vente est le plus efficace pour conclure des transactions ?

Témoignages 
clients

Études de 
marché

Avis Contenu 
destiné aux 

réseaux sociaux

Arguments 
relatifs aux 

données et aux 
statistiques

Modèles  
d'e-mails

Analyse 
concurrentielle

E-books Guides 
conversationnels

Scripts d'appels

36 % 35 %

30 %

24 % 23 %
21 % 20 %

14 %
12 %

8 %
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Les meilleurs représentants 
font bien plus que vendre
Si le rôle des représentants n'a jamais été limité à la vente, en 2025, le métier est encore plus diversifié. Voici les 
domaines dans lesquels les meilleurs représentants commerciaux s'investissent :

Création de 
contenu

Engagement 
sur les réseaux 
sociaux

Formation axée 
sur la valeur 
ajoutée

Développement 
de la marque 
personnelle

Développement 
d'une 
communauté

Une image de marque 
personnelle et un leadership 
éclairé sont essentiels 
pour instaurer une relation 
de confiance avec des 
prospects qui ont besoin 
de conseillers pour les 
guider à travers une masse 
d'informations.

Qu'il s'agisse de monitorer 
les réseaux sociaux, en 
suivant les mentions 
de votre produit sur les 
réseaux sociaux appuyées 
par des avis d'experts, 
ou de participer aux 
conversations dans votre 
secteur, les réseaux 
sociaux constituent un 
canal de communication 
crucial.

Les prospects s'intéressent 
uniquement à la valeur ajoutée 
que vous leur apportez. Mettre 
en avant les succès des clients, 
partager des conseils et des 
astuces pour tirer le meilleur 
parti de votre produit ou 
présenter des cas d'utilisation 
intéressants sont autant 
d'éléments plus pertinents 
pour les prospects que de faire 
de l'autopromotion.

Les prospects sont plus 
susceptibles de répondre aux 
messages d'un représentant 
dont le profil LinkedIn 
regorge de données utiles 
qu'à ceux qui ne publient 
jamais rien. Les représentants 
commerciaux qui investissent 
dans la création d'une 
marque personnelle en 
récolte les fruits.

Les prospects obtiennent 
souvent des informations 
plus pertinentes auprès de 
leurs pairs qu'auprès d'un 
représentant commercial. Les 
meilleurs vendeurs créent des 
communautés pour mettre en 
relation les prospects avec des 
clients et des experts auxquels 
ils n'auraient pas accès 
autrement.

1 2 3 4 5
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Le libre-service 
transforme le 
processus de vente
Il y a quelques dizaines d'années, le processus de recherche d'un client 
commençait par une conversation avec un représentant commercial. Aujourd'hui, 
les clients effectuent la majorité des recherches avant de prendre contact avec 
un vendeur. Avec l'essor du libre-service, les acheteurs peuvent en apprendre 
davantage et en faire plus par eux-mêmes qu'auparavant.

Les outils les plus efficaces démontrent 
la valeur ajoutée, comme les avis 
d'utilisateurs, les témoignages clients et 
les essais gratuits.

Quels outils en libre-service sont les plus 
efficaces pour aider les acheteurs à prendre une 
décision d'achat ?

Démonstrations de produits

Avis des utilisateurs

Études de cas clients

Essais gratuits

Options en libre-service

Un chatbot

Une page base de connaissances/FAQ

Mon entreprise ne propose pas d'outils en libre-service aux acheteurs

47 %

40 %

37 %

34 %

32 %

22 %

20 %

6 %

94 % 40 %
des entreprises 
proposent des outils 
en libre-service aux 
acheteurs

développent des 
options de libre-
service
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LES POINTS CLÉS À RETENIR POUR  
LA VENTE

Ciblez les acheteurs 
là où ils se trouvent

Formez les représentants 
pour qu'ils deviennent 
des experts auxquels les 
acheteurs peuvent faire 
confiance

Élaborez un guide d'aide 
à la vente pour les 
réseaux sociaux

35 % des représentants commerciaux obtiennent 
des leads de qualité et 42 % obtiennent les taux de 
réponse les plus élevés grâce aux réseaux sociaux, 
des performances qui exigent un investissement 
formel de la part des responsables commerciaux. 
Effectuez des recherches pour connaître les 
plateformes utilisées par vos clients et formez vos 
représentants à tirer au mieux parti des réseaux 
sociaux pour développer leur identité de marque. 
N'oubliez pas que chaque canal est différent et que 
les tactiques employées pour LinkedIn, ne seront pas 
forcément efficaces sur Facebook.

Consultez le guide de HubSpot sur la vente sur les 
réseaux sociaux et les formations dédiées pour faire 
vos premiers pas.

Un leadership éclairé, authentique et informatif 
renforce la confiance entre les prospects et les 
représentants commerciaux. Les représentants 
doivent non seulement créer du contenu original, 
mais aussi participer à des discussions plus larges 
au cours desquelles ils peuvent partager leur 
expertise et surtout des informations sur leur 
produit, lorsque c'est pertinent. Le guide HubSpot 
sur le branding personnel et les outils gratuits 
dédiés aideront vos représentants à faire leurs 
premiers pas.

L'aide à la vente est traditionnellement axée sur les 
réunions : fiches d'observation, veille concurrentielle 
ou encore ressources pour gérer les objections. 
Aujourd'hui, les réseaux sociaux sont tout aussi 
importants.

Développez une bibliothèque de contenus 
et de requêtes partageables conçus pour les 
réseaux sociaux, mais qui va au-delà du simple 
contenu prérédigé (sauf si vous souhaitez que 
les communications de vos représentants se 
ressemblent toutes). Créez des lignes directrices 
pour chaque réseau social et donnez des conseils qui 
permettent à vos représentants de créer du contenu 
en toute confiance. Qu'il s'agisse de créer des vidéos 
pour les réseaux sociaux ou des prompts que les 
représentants commerciaux peuvent utiliser comme 
base, montrez-leur comment partager leur point 
de vue tout en restant cohérents avec le message 
véhiculé par l'entreprise.

1 2 3

https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-linkedin
https://blog.hubspot.com/sales/sales-professionals-guide-to-social-selling
https://blog.hubspot.com/sales/sales-professionals-guide-to-social-selling
https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-training
https://blog.hubspot.com/sales/the-ultimate-guide-to-personal-branding
https://blog.hubspot.com/sales/the-ultimate-guide-to-personal-branding
https://www.hubspot.fr/marketing-biblioth%C3%A8que
https://www.hubspot.fr/marketing-biblioth%C3%A8que
https://blog.hubspot.com/marketing/content-social-media-popularity
https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-video
https://blog.hubspot.com/sales/social-selling-video
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Mettez en place des 
outils de monitoring 
des réseaux sociaux

Offrez des options en 
libre-service pour aider 
les acheteurs à être 
autonomes

Intégrez les 
informations relatives 
aux réseaux sociaux 
dans votre CRM

Les représentants commerciaux ne 
devraient pas avoir à faire des recherches 
manuelles pour trouver des publications ou 
des conversations pertinentes. Investissez 
dans des outils qui permettent de suivre 
les prospects et les conversations relatives 
à votre secteur d'activité. Pour vous aider 
à faire vos premiers pas, HubSpot a dressé 
une liste des meilleurs outils de monitoring 
des réseaux sociaux.

Qu'il s'agisse d'une offre d'essai, d'un 
calculateur de prix ou de témoignages 
clients, mettez à jour vos processus de vente 
et de marketing afin qu'ils correspondent 
à la façon dont les clients achètent 
aujourd'hui. Il n'est pas nécessaire de 
tout faire en même temps. Par exemple, 
créer un essai gratuit peut prendre du 
temps. Priorisez les résultats rapides 
tout en établissant les bases pour des 
investissements plus importants.

Sans surprise, vos activités de vente et de 
monitoring sur les réseaux sociaux ne sont 
efficaces que si elles sont enregistrées 
et qu'elles font l'objet d'un suivi dans un 
centre d'informations unique. Intégrez 
vos différents outils de suivi des réseaux 
sociaux à votre CRM afin de suivre 
leurs performances avec le reste de vos 
indicateurs de vente. 

4 5 6

https://blog.hubspot.com/service/social-listening-tools
https://blog.hubspot.com/service/social-listening-tools
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LE POINT DE VUE  
DE MARK ROBERGE
« Habituellement, la vente et le marketing ont du mal à s'entendre. Les marketeurs considèrent les 
représentants commerciaux comme des enfants gâtés trop bien payés pour ce qu'ils font, et les 
commerciaux pensent que les marketeurs consacrent leur temps à des projets créatifs qui ont peu 
d'intérêt. C'est une vision dépassée en 2025. Presque tous les parcours d'achat relèvent au début du 
marketing avant de passer à la vente. Si les équipes ne sont pas alignées, les acheteurs le ressentent.

Lorsque je travaillais chez HubSpot, j'ai eu la chance de pouvoir compter sur un partenaire de 
confiance, le directeur général du marketing. Nous avons défini trois catégories d'engagement et 
attribué un montant en dollars à chacune d'entre elles, ce qui nous a permis d'associer le marketing à 
un quota de revenus. Étant donné que cet alignement a été mis en place dès la création de l'entreprise 
et que les salariés de HubSpot ont été sensibilisés à son importance (une réunion smarketing 
mensuelle à laquelle tous les représentants commerciaux et marketeurs étaient conviés a même été 
créée), cette collaboration a joué un rôle central au sein de l'entreprise.

Aujourd'hui, l'alignement ne suffit plus. Les marketeurs créent de plus en plus de ressources de vente 
et génèrent de la demande pour des essais en libre-service et les commerciaux créent de plus en plus 
de contenu d'influence. L'avenir de ces professions est intimement lié. »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot



Les canaux et les stratégies les 
plus populaires pour atteindre les 
prospects

COMMUNICATION
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communication

IL EST TEMPS 
POUR LES ÉQUIPES 
COMMERCIALES 
DE S'OUVRIR AUX 
RÉSEAUX  
SOCIAUX

Les stratégies de communication 
qui fonctionnaient il y a 18 mois ont 
déjà besoin d'être mises à jour. Les 
meilleurs vendeurs ont trouvé la 
solution pour communiquer plus 
efficacement avec les prospects, 
et ce n'est pas ce à quoi vous vous 
attendiez. Voici ce qui fonctionne 
réellement.



Les meilleurs 
canaux pour 
conclure des 
transactions
Par rapport à 2024, les vendeurs sont 30 % plus nombreux à juger 
les réseaux sociaux très efficaces en 2025 et 21 % plus nombreux 
à juger les appels vidéo très efficaces. En revanche, l'efficacité 
des réunions en personne a chuté, le nombre de représentants 
qualifiant ce canal de très efficace ayant baissé de 5,5 %.

HubSpot a demandé aux représentants commerciaux d'évaluer la façon 
dont ils génèrent des ventes sur chacun des canaux suivants. Voici 
combien d'entre eux ont jugé chacun des canaux comme étant efficace :
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Réseaux 
sociaux

Réunions 
en 

personne

Appels 
vidéo

Appels 
téléphoniques

E-mails Outils de 
chat en 
direct

SMS

45 % 44 %

35 % 34 % 32 % 31 %

23 %
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Les réseaux sociaux 
influencent chaque 
étape du parcours 
de vente
En matière de taux de réponse et de qualité des leads, les réseaux sociaux sont 
primordiaux.

Comment obtenez-vous vos meilleurs leads ou 
contacts ?

Marketing sur les réseaux sociaux

Communications par e-mail (e-mails de démarchage, e-mails de suivi, e-mails envoyés par les prospects)

E-mails marketing

Publicité en ligne sur les moteurs de recherche, les réseaux sociaux, d'autres sites web ou des 
canaux similaires

Recherches et communication effectuées par l'équipe commerciale sur les réseaux 
sociaux

Contenu accessible uniquement sur une page de destination ou un formulaire de contact sur le site web 
de mon entreprise

Contenu gratuit sur le site web de mon entreprise (blogs, articles, guides pédagogiques)

Recommandations ou présentations directes de clients

Vente outbound, sur le terrain ou en porte-à-porte

Événements/conférences/networking

35 %

29 %

28 %

27 %

24 %

21 %

19 %

15 %

13 %

12 %

Quel canal obtient le taux de réponse le 
plus élevé pour le démarchage ? 

Contacter les prospects sur les réseaux sociaux

Contacter les prospects par e-mail

Contacter un prospect par téléphone

Joindre les prospects par SMS

Je n'ai pas recours au démarchage dans ma stratégie de vente

42 %

26 %

23 %

3 %

7 %



Pourquoi les 
transactions 
échouent

Si les transactions échouent, c'est 
généralement parce que les prospects 
considèrent qu'elles n'apportent pas de 
valeur ajoutée.

Quelles sont les principales raisons pour lesquelles les 
prospects annulent une transaction ? 
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Les prospects ne sont pas convaincus que votre produit ou service est adapté à leurs besoins

Les prospects ne sont pas convaincus que votre produit ou service vaut son prix

Les prospects ne sont pas prêts à effectuer un achat

Vous n'avez pas établi de relation de confiance solide avec le prospect

Le processus de vente n'est pas assez personnalisé

Les prospects ne parviennent pas à obtenir l'approbation des décisionnaires

Le processus de vente prend trop de temps

Votre produit ou service ne résout pas le bon problème

Le prospect a eu une mauvaise expérience d'achat

Le prospect n'a pas reçu suffisamment d'informations pour prendre une décision

37 %

35 %

35 %

30 %

29 %

28 %

26 %

23 %

18 %

14 %
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Les outils de 
monitoring des 
réseaux sociaux

Outils de 
messagerie 
vidéo

Automatisation 
des e-mails

Analytics et 
suivi CRM

Surveillez le ressenti 
des prospects à grande 
échelle et permettez 
aux représentants 
de participer à des 
conversations pertinentes 
sans travail manuel.

Ajoutez une touche 
personnelle à toutes les 
communications pour 
établir une relation 
de confiance avec les 
prospects.

Personnalisez les 
séquences afin qu'elles 
ne semblent pas 
automatisées, sans 
toutefois nécessiter 
de tâches manuelles 
répétitives.

Mesurez ce qui compte 
sur tous les canaux et ce 
qui fonctionne entre les 
équipes, afin de pouvoir 
innover et itérer en 
permanence.

Tous les outils doivent 
s'intégrer à un CRM qui 
constitue un centre unique 
d'informations pour les 
données clients et vous 
permet de coordonner vos 
communications multicanales.

L'ENVIRONNEMENT TECHNOLOGIQUE  
DE LA COMMUNICATION COMMERCIALE



GAGNER LA CONFIANCE DES 
PROSPECTS À L'ÈRE DE L'IA
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Apportez 
une touche 
humaine sur 
les canaux 
numériques

Maintenez la 
cohérence 
entre les points 
de contact 
avec une 
communication 
et une 
expérience 
unifiés

Basez vos 
actions sur 
les données, 
pas sur les 
argumentaires 
de vente

Privilégiez les 
conversations 
à double sens 
plutôt qu'à sens 
unique

Établissez 
des relations 
à long terme 
au-delà 
des ventes 
immédiates

1 2 3 4 5
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LES POINTS CLÉS À RETENIR POUR  
LA VENTE

Créez des parcours client 
multicanaux

Adaptez votre stratégie de 
communication aux réseaux sociaux

Créez un mappage du parcours client qui retrace la façon dont les 
prospects découvrent votre entreprise jusqu'à la conclusion d'une 
transaction. Cartographiez les points de contact sur les réseaux 
sociaux, par e-mail, dans les réunions et les vidéos afin que les 
représentants comprennent le comportement typique de l'acheteur à 
chaque étape du processus de recherche.

Les canaux doivent toujours fonctionner ensemble et non séparément. 
Lors de la création de séquences de prospection et de campagnes de 
nurturing, veillez à ce qu'elles soient orchestrées de manière à éviter 
les répétitions et d'agacer les clients.

En 2025, la prospection doit être axée sur les réseaux sociaux. Les 
leads de qualité viennent de partout. Commencez par rechercher les 
canaux où vos clients passent leur temps. Si vous vendez à de petites 
entreprises, Facebook sera crucial. Si votre processus de vente est 
plus complexe, il peut être plus efficace de combiner la prospection 
sur LinkedIn et par e-mail en vue d'un appel vidéo.

Appuyez-vous sur votre mappage du parcours client pour recréer 
les séquences de communication qui peuvent être déployées sur les 
réseaux sociaux, puis créez des canaux traditionnels autour de ces 
séquences. Mesurez les performances à chaque étape du processus 
et adaptez vos stratégies en conséquence.

1 2

https://blog.hubspot.com/service/customer-journey-map
https://blog.hubspot.com/sales/prospecting
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Apprenez aux représentants à montrer 
aux prospects la valeur ajoutée de vos 
produits

Investissez dans des outils 
vidéo pour votre communication

72 % des transactions échouent parce que les acheteurs ne voient pas 
la valeur ajoutée des produits Parfois, une réponse négative signifie 
véritablement un refus. Mais lorsqu'un prospect correspond au persona 
cible, un refus signifie souvent que le représentant commercial n'a pas su 
démontrer la valeur ajoutée du produit.

Votre processus de qualification et de découverte doit pouvoir trier les 
prospects inadaptés. N'oubliez pas que disqualifier un prospect est tout 
aussi utile que d'en qualifier un, car cela évite à votre équipe de perdre 
du temps. Formez vos représentants à gérer les objections pour qu'ils 
puissent argumenter en cas de refus, en particulier lorsque ces refus sont 
motivés par des raisons financières ou des délais.

Formez vos représentants commerciaux à passer de l'argumentaire de 
vente au conseil. Ils doivent informer plutôt que promouvoir, démontrer 
le ROI grâce à des cas d'utilisation concrets et mesurables, et s'appuyer 
sur le point de vue d'autres clients satisfaits, par le biais d'études de cas et 
de témoignages clients pertinents pour les cas d'utilisation du prospect et 
le secteur d'activité, afin de montrer comment le produit fonctionne pour 
d'autres clients comme eux.

Il y a cinq ans, utiliser la vidéo pour la vente pouvait vous aider à vous 
démarquer de la concurrence. Aujourd'hui, la personnalisation de 
la communication numérique permet de susciter la confiance des 
prospects dans un univers numérique de plus en plus impersonnel. 
Assurez-vous de choisir un outil qui s'intègre à votre CRM pour faire 
un suivi de toutes les données relatives aux engagements et aux 
suivis et pour orienter votre stratégie future.

3 4

https://blog.hubspot.com/sales/ultimate-guide-to-sales-qualification#when-and-why-to-disqualify-prospects
https://blog.hubspot.com/sales/handling-common-sales-objections
https://blog.hubspot.com/sales/video-selling
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LE POINT DE VUE  
DE MARK ROBERGE
« Dans mon cours de vente personnelle à la Harvard Business School, nous reproduisons des réunions 
commerciales lors de jeux de rôle. 80 % de mes étudiants passent directement à l'étape de vente, en 
demandant au prospect d'acheter leur produit. Sans surprise, cette stratégie ne fonctionne pas.

Pour conclure une vente, faire preuve d'empathie est la clé. Le travail d'un représentant commercial 
consiste à se mettre dans la peau d'un acheteur, c'est-à-dire à comprendre ses besoins, ses problèmes, 
les délais, et à identifier qui détient l'autorité pour effectuer l'achat. Une vente est un fait un achat. En 
réalité, un représentant commercial n'est qu'un intermédiaire utilisé par l'acheteur pour résoudre un 
problème commercial. La communication avec les prospects fonctionne de la même façon. Comprenez 
le point de vue de l'acheteur, puis adaptez votre processus de vente en conséquence. Les canaux et le 
comportement des acheteurs changent, mais l'empathie restera toujours un élément essentiel. »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot

Regardez la vidéo sur la façon de 
conclure votre première transaction 
importante.

VOIR LA VIDÉO

https://www.youtube.com/watch?v=ZAV_QTpcNlY


Les meilleures équipes de vente 
parviennent à trouver un équilibre 
entre confiance, concurrence et 
croissance

CULTURE
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CULTURE

LA CULTURE 
EST UN 
AVANTAGE 
STRATÉGIQUE

Les équipes performantes ne sont pas 
seulement meilleures en matière de vente, 
elles créent un environnement qui favorise 
la collaboration et l'épanouissement 
des représentants. Presque tous les 
vendeurs (98 %) déclarent que la culture 
d'équipe affecte leur satisfaction au 
travail, et ils sont tout aussi nombreux 
à affirmer qu'elle les aide à atteindre 
leurs objectifs commerciaux. Voici ce qui 
distingue les cultures performantes de 
toutes les autres.



Qu'est-ce qui motive les 
représentants commerciaux ?
La confiance est essentielle, et un peu de compétition (saine) n'a jamais fait de mal 
à personne.

Les vendeurs sont partagés en ce qui concerne la rémunération variable 
qu'ils préfèrent.

Quels aspects de la culture commerciale 
interne sont les plus importants pour 
maintenir votre motivation ou celle de 
votre équipe ?

Quelle structure de rémunération variable est 
la plus efficace pour motiver les représentants 
commerciaux ?

Relation de confiance entre les représentants commerciaux, les managers et la 
direction

Une concurrence saine

Une relation de confiance entre les représentants commerciaux

Des opportunités de développement de carrière

Une structure incitative basée sur la performance

La reconnaissance des réussites

Des opportunités de coaching

30 %

30 %

28 %

28 %

26 %

26 %

26 %

52

Commissions  
(bonus variable)

Prime de performance annuelle 
(bonus variable)

Prime pour la 
fidélisation d'un client 

(bonus variable)

Prime pour la vente d'un 
produit ou d'un service 

spécifique 
 (incitation pour une montée 

en gamme)

32 %

28 %

30 %

9 %
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« Le plan de rémunération des ventes est un levier qui est sous-utilisé par 
les responsables des ventes. C'est l'un des outils les plus puissants pour 
renforcer la stratégie de l'entreprise. »

MARK ROBERGE
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 

commercial à HubSpot

Varun Anand
Co-fondateur et directeur de l'exploitation à Clay,  

lors de l'édition 2025 de HubSpot for Startups AI Summit

« Très peu de membres de notre équipe sont des représentants 
commerciaux à l'origine. Nous avons accueilli d'anciens 
fondateurs d'entreprises, des artistes ou encore des 
ingénieurs, des gens qui sont habitués à tisser des liens. Les 
profils sont très hétérogènes. Leur seul point commun est 
qu'ils sont tous très curieux et qu'ils ont tous un esprit très axé 
sur la vente. Ils sont combatifs et débrouillards. Ils savent très 
bien utiliser Clay et d'autres produits techniques.

L'équipe n'est pas payée à la commission. Il n'y a pas de 
compensation variable. L'équipe est quand même bien 
rémunérée. Mais notre modèle génère une culture et une 
mentalité très différentes. »

ÉQUIPE COMMERCIALE EN VEDETTE

Regardez la vidéo 
sur les 3 étapes de la 
rémunération des ventes 
pour les start-ups 
et les entreprises en 
développement. 

VOIR LA VIDÉO

https://www.youtube.com/watch?v=icS99QWpE5U
https://www.youtube.com/watch?v=icS99QWpE5U
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Ce qui nuit à la 
performance des ventes
Si les représentants commerciaux sont considérés comme des loups solitaires, la 
vérité est qu'ils veulent travailler ensemble.

Les représentants commerciaux citent également le manque de confiance entre les représentants 
et les managers (27 %), le manque d'évolution professionnelle (24 %) et un taux de rotation du 
personnel élevé (23 %) comme des aspects négatifs.

« Les meilleurs vendeurs du secteur consacrent moins de la moitié de leur temps à parler. 
Les pires vendeurs y consacrent plus de 75 % de leur temps. Ils monopolisent la parole 
au lieu d'être à l'écoute des clients. Comment voulez-vous former vos représentants 
commerciaux à être à l'écoute si vous passez tout votre temps à leur parler du produit ? »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 

commercial à HubSpot

« Eric Yuan, PDG et fondateur de Zoom, a vraiment adoré le livre Delivering 
Happiness de Tony Hsieh. Il a décidé qu'il allait appliquer ce que 
recommandait le livre et que la mission de l'entreprise allait être axée sur le 
bonheur. Les solutions technologiques développées n'allaient pas être la seule 
source de bonheur, mais bien l'ensemble de l'expérience offerte aux clients. 
Nous avons décidé de traiter les gens avec respect, d'être à l'écoute, de prendre 
soin de notre communauté, de nos pairs et de nos clients.

Ainsi, lorsque nous recrutions de nouveaux salariés, nous tenions compte 
avant tout de leur personnalité plutôt que de leur performance. Les vendeurs 
peu scrupuleux et dont le travail était en contradiction avec notre éthique ne 
convenaient pas à notre entreprise.

Nous préférions embaucher des personnes honnêtes, réellement à l'écoute et 
soucieuses d'apporter une vraie valeur ajoutée. Ce n'est pas qu'une question de 
profit. Ces profils sont plus difficiles à trouver, parce que les personnes gentilles 
ont la réputation de ne pas être les plus compétitives. Il s'agit donc de profils 
atypiques. Nous demandions aux candidats de parler d'actions qui ont été 
source de bonheur pour leur entourage ou leurs collègues. « Quand avez-vous 
rendu quelqu'un heureux dernièrement ? Donnez-moi un exemple concret. » 
Il s'agissait de transposer la philosophie de l'entreprise en une question qui 
permettrait de mieux cerner le candidat. Cela semble très simple. Mais aucune 
autre entreprise ne le faisait. »

Greg Holmes
Ancien directeur commercial de Zoom

CITATION DU PODCAST SCIENCE OF SCALING

Manque de 
collaboration et 
de partage des 
connaissances

Concurrence toxique 
entre les représentants 

commerciaux

Manque de 
reconnaissance  

pour les réussites

29 % 28 % 28 %

Aspects de la culture commerciale qui ont un impact négatif 
sur la performance 

Regardez la vidéo sur la façon 
dont une formation adaptée à la 
vente peut générer 100 millions de 
dollars de revenus.

VOIR LA VIDÉO

ÉCOUTER LE PODCAST

https://www.youtube.com/watch?v=Ug0BBQ_jJUg
https://podcasts.apple.com/us/podcast/create-a-billion-dollar-sales-culture-w-greg-holmes-cro-zoom/id1692614906?i=1000701843572


Priorités des leaders au sein des 
équipes commerciales
Outre le développement professionnel, qui a été désigné comme le deuxième élément le plus important de la culture d'entreprise par les 
managers et les dirigeants, plutôt qu'une forme de concurrence saine entre les salariés, les priorités du leadership sont très similaires à 
celles des vendeurs.

Quels aspects de la culture commerciale interne sont les plus importants pour la 
réussite des représentants commerciaux ? 

Une relation 
de confiance 

entre les 
représentants 
commerciaux, 

les managers et 
la direction

Des 
opportunités de 
développement 

de carrière

Une relation 
de confiance 

entre les 
représentants 
commerciaux

Une 
concurrence 

saine

Une structure 
incitative 

basée sur la 
performance

Des 
opportunités de 

coaching

La 
reconnaissance 

des réussites

Un faible taux 
de rotation du 

personnel

La collaboration 
et le 

partage des 
connaissances

Une 
structure de 

rémunération 
équitable
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30 % 29 % 28 % 28 % 27 % 27 %
24 %

15 % 15 % 14 %
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LES POINTS CLÉS À RETENIR POUR  
LA VENTE

Gardez un œil sur 
le moral de l'équipe

Soutenez un esprit de 
compétition sain entre 
les équipes

Prenez des initiatives pour 
renforcer la confiance 
de vos équipes

HubSpot mène chaque trimestre une 
enquête de recommandation, dite eNPS, qui 
demande aux salariés dans quelle mesure 
ils seraient prêts à recommander HubSpot 
comme lieu de travail. Les données eNPS ne 
sont pas utiles lorsqu'elles sont interprétées 
de manière isolée. L'objectif est de voir le 
score augmenter au fil du temps. En créant 
vos propres enquêtes eNPS et en mesurant 
la rétention et la rotation du personnel, 
vous pourrez savoir si les représentants 
veulent faire carrière dans votre entreprise. 
Donnez aux employés la possibilité de 
rédiger des commentaires plus détaillés et 
de proposer des suggestions en plus d'une 
note quantitative.

Il est difficile de maintenir un certain niveau 
de compétition sans qu'il soit délétère. Vous 
pouvez par exemple organiser des concours 
et proposer des incitations commerciales 
pour les représentants qui auraient le 
plus de rendez-vous avec les clients ou qui 
auraient conclu des transactions le plus 
rapidement. Incitez votre équipe à générer 
des résultats plus performants que les 
autres équipes de l'entreprise, ou unifiez vos 
équipes pour générer de meilleurs résultats 
qu'un concurrent du secteur. Encourager les 
représentants commerciaux à battre leur 
propre record est un autre moyen d'attiser 
leur esprit de compétition sans créer pour 
autant un environnement de travail toxique.

30 % des représentants commerciaux 
déclarent que la confiance en leur direction 
est importante pour leur performance. Il vous 
revient donc de créer une culture commerciale 
saine. Encouragez la collaboration entre 
représentants en récompensant chacun d'entre 
eux à chaque transaction conclue. En dehors 
du processus de vente, renforcez les liens au 
sein de l'équipe en organisant des déjeuners 
et des activités de team-building. Si votre 
budget le permet, organisez des événements 
en présentiel pour permettre aux employés qui 
travaillent à distance de se retrouver.

Demandez aux représentants commerciaux 
de partager leur avis sur votre style de 
management et appliquez leur feedback pour 
montrer que vous êtes ouvert au changement.

1 2 3

https://blog.hubspot.com/service/enps
https://blog.hubspot.com/sales/sales-contest-essential-elements
https://blog.hubspot.com/sales/sales-contest-essential-elements
https://blog.hubspot.com/sales/successful-sales-incentives
https://blog.hubspot.com/sales/sales-culture
https://blog.hubspot.com/sales/motivate-your-sales-team
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Préparez les représentants commerciaux à la 
prochaine étape de leur carrière

Récompensez d'autres 
compétences que celles axées 
sur la performance

29 % des vendeurs sont motivés par les opportunités d'évolution de carrière. Il est également plus 
facile de promouvoir un employé en interne qui comprend déjà votre produit, vos clients et votre 
secteur d'activité que d'embaucher et de former un nouvel employé. Investissez dans des programmes 
de formation aux compétences techniques et relationnelles que les commerciaux peuvent utiliser pour 
continuer à développer leurs compétences. Par exemple, une formation à l'utilisation de l'IA est un 
excellent investissement en ce moment. Planifiez des formations pendant les heures de travail pour 
montrer que l'apprentissage est une partie intégrante du métier et recueillez des commentaires sur le 
format et le contenu pour améliorer les sessions futures.

Offrez des opportunités d'évolution aux représentants qui souhaitent se former au management. Qu'il 
s'agisse de programmes de mentorat pour les recrues, de mener une expérience à court terme ou de 
créer une formation entre pairs, créez des moyens formels pour les représentants de se former au 
management.

Permettez-leur également de collaborer avec d'autres départements. Les meilleurs représentants 
comprennent leur position au sein de l'entreprise. Par exemple, les équipes marketing et 
commerciales peuvent travailler ensemble sur des campagnes. L'accompagnement client peut 
enseigner aux équipes de vente ce qui est susceptible de fidéliser un client et comment cela se reflète 
dans la qualification d'un lead. Quant aux représentants commerciaux, ils disposent d'informations 
précieuses sur les fonctionnalités recherchées par les clients.

Récompensez vos représentants commerciaux 
pour leur performance, mais également pour 
leurs compétences relationnelles. Reconnaissez 
les représentants qui aident à améliorer la 
culture d'entreprise, collaborent, partagent 
leurs connaissances avec leurs collègues et les 
soutiennent.

4 5

https://blog.hubspot.com/sales/sales-manager-training
https://blog.hubspot.com/sales/salesperson-award
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LE POINT DE VUE  
DE MARK ROBERGE
« Le taux de rotation moyen des représentants commerciaux dans notre secteur est de 30 %. C'est un 
chiffre bien trop élevé. Je vise un taux d'attrition de 10 % à 20 %. Si le taux est plus bas, cela signifie que je 
suis probablement trop indulgent et s'il est plus élevé, cela indique des problèmes au niveau de la culture 
de l'entreprise.

Lorsque j'étais à HubSpot, j'ai supervisé les ventes et le service client, et j'ai travaillé en étroite 
collaboration avec l'équipe marketing pour former tous nos employés au fonctionnement d'une 
entreprise SaaS. Cette approche a donné aux salariés un sentiment d'appartenance et les a encouragés 
à en apprendre davantage sur l'entreprise de la manière la plus pertinente. Cela a également créé de 
nouvelles opportunités de leadership. Tous les mois, une journée entière était consacrée à une réunion 
où chaque équipe de direction venait faire une présentation devant un conseil, composé du PDG, 
du directeur financier, du responsable des ventes et du directeur marketing. Nous leur posions des 
questions sur la perte de clients ou la baisse des revenus. La réunion ressemblait à une simulation d'une 
réunion d'un conseil d'administration.

Pour créer une culture commerciale forte, il faut que les salariés adhèrent à une vision commune. J'aime 
impliquer mon équipe dans l'entreprise. Au lieu d'être très directif et de leur dire exactement ce qu'elle 
doit faire, je veux construire une culture où les gens sont curieux de la stratégie et de la vision de l'équipe 
dirigeante. J'essaie d'embaucher des personnes capables de faire preuve d'autonomie et de leadership. »

Mark Roberge
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot



Tendances commerciales 
émergentes

PRÉDICTIONS
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PRINCIPALES TENDANCES ÉMERGENTES
DANS LES VENTES À SUIVRE

1

6

2

7

3

8

4

9

5

L'IA fera partie intégrante 
du processus de vente et 
de recherche d'acheteurs 
potentiels, et les meilleurs 
représentants utiliseront 
les agents pour les aider à 
mieux vendre.

L'adaptabilité 
constituera un avantage 
concurrentiel en 
période d'incertitude 
économique.

Les compétences 
techniques et 
les compétences 
relationnelles sont 
essentielles dans un 
monde axé sur l'IA.

La vente multicanale 
deviendra la norme et 
les outils nécessaires 
pour y parvenir 
devront faire partie de 
chaque environnement 
technologique.

Des signaux alimentés 
par l'IA qui prédisent 
l'intention d'achat et 
améliorent le score 
des leads indiquent la 
préparation à l'achat et 
aident les représentants 
à établir des priorités.

Les plateformes 
d'analyse des revenus 
seront de plus en plus 
adoptées au cours de 
l'année à venir.

Les réseaux sociaux 
sont désormais des 
canaux de vente 
stratégiques et 
continueront de gagner 
en importance.

La vente axée sur 
l'information appuyée par 
des options en libre-service 
deviendra la norme, et les 
acheteurs s'adresseront aux 
représentants des ventes 
à un stade plus avancé du 
processus de recherche.

La vente 
conversationnelle 
deviendra essentielle à la 
croissance, en particulier 
dans le domaine des 
SaaS.
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À QUOI 
RESSEMBLERA 
LE FUTUR DE LA 
VENTE ?

« Quand j'ai commencé ma carrière dans la vente, je n'aurais jamais pu imaginer à quel 
point le secteur allait évoluer. Et je parie que dans 25 ans, tout aura encore changé.

Il est possible que les outils de vente disparaissent, que les méthodes de vente deviennent 
obsolètes et que la technologie continue d'évoluer au-delà de nos rêves les plus fous, mais 
une chose ne changera pas : nous sommes là pour aider les prospects et pour leur apporter 
de la clarté. En cette période marquée par l'incertitude et l'essor des nouvelles technologies, 
les vendeurs qui réussissent sont ceux qui font passer les espoirs, les rêves, les craintes et les 
besoins des acheteurs au premier plan. Peu importe le nombre d'outils et de fonctionnalités 
avancées que vous ajoutez au produit, avec une base solide, vous ne pouvez pas vous 
tromper.

À mon avis, vous n'aurez pas d'autre choix que d'adopter l'IA. Oui, vos premières tentatives 
de vente assistée par l'IA peuvent prendre plus de temps que votre processus 
actuel. Une présentation qui prend 30 minutes à préparer aujourd'hui 
pourrait en prendre 90 au début. Mais bientôt, elle ne prendra plus que 
10 minutes. Les dirigeants qui prennent le temps de tester l'IA sans se 
laisser décourager par des premiers résultats imparfaits et qui repensent 
leurs processus plutôt que de simplement les optimiser, sont ceux qui 
réussiront à s'adapter aux changements.

L'IA ne va pas remplacer les représentants commerciaux. Elle va libérer 
leur potentiel et faire disparaître les tâches fastidieuses. La création 
de relations solides et la résolution de problèmes vont gagner en 
importance. Tous ces changements vont redéfinir ce que nous pensions 
réalisable. »

MARK ROBERGE
Cofondateur de Stage 2 Capital, ancien directeur 
commercial à HubSpot



62

GUIDE  
STRATÉGIQUE

Plan d’action 2025-2026 pour la vente avec l’IA

ÉTAPE 1 ÉTAPE 2 ÉTAPE 3

Évaluer l'utilisation de l'IA et 
résultats rapides

Redéfinir la vente sur les 
réseaux sociaux

Vente axée sur la valeur 
ajoutée

Évaluez l'utilisation actuelle de l'IA par votre 
équipe.

Évaluez les stratégies commerciales actuelles 
de votre équipe sur les réseaux sociaux. Formez vos équipes à axer la vente sur la 

valeur ajoutée.

Auditez vos outils d'IA. Optimisez les profils sur les plateformes 
comme LinkedIn et Instagram.

Créez un calculateur de ROI ou une 
méthodologie de vente pour les équipes 
commerciales.

Faites un suivi des domaines impactés par l'IA. Créez une bibliothèque d'articles axés sur 
la valeur ajoutée d'abord, d'analyses sur les 
tendances du secteur et de témoignages clients.

Créez une bibliothèque de témoignages 
d'accompagnement client par secteur 
d'activité, taille d'entreprise et/ou région.

Menez des sessions de formation et des 
jeux de rôle.

Mettez en œuvre de nouveaux cas 
d'utilisation de l'IA de façon mensuelle.

Faites un suivi des taux de réponse sur les 
réseaux sociaux.

Créez des ressources internes pour les 
ambassadeurs de vente.

Les données sont claires : l'adoption de l'IA est la clé du succès, la vente sur les réseaux sociaux génère les taux de 
réponse les plus élevés et les équipes qui se concentrent sur la valeur ajoutée de leur produit vont réussir en dépit 
de l'incertitude économique. Ce guide traduit les idées en actions. Il établit une feuille de route avec pour point de 
départ la situation actuelle et vous guide étape par étape pour atteindre l'excellence.

Cochez les étapes ci-dessous au fur et à mesure que vous les complétez.
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ÉTAPE 4

ÉTAPE 6

ÉTAPE 5

Refonte de la culture d'équipe

Évaluer les réussites

Vente multicanale

Interrogez vos équipes sur la manière dont elles perçoivent la 
culture d'équipe.

Taux d'adoption des outils d'IA Ressenti et croissance de 
l'équipe

Satisfaction et valeur vie clientQualité des leads par canal

Désignez les meilleurs collaborateurs sur tous les canaux afin qu'ils puissent 
servir d'exemple et aider les autres représentants commerciaux.

Passez en revue les initiatives à la vente et de reconnaissance des 
performances.

Taux de réponse par canal Impact sur le chiffre d'affaires Amélioration du taux de 
réussite

Amélioration de la rapidité 
et du taux de conclusion des 
transactions

Intégrez les outils de vente sur les réseaux sociaux, par e-mail, par 
téléphone et par vidéo.

Créez un plan pour améliorer la collaboration et la communication 
au sein des équipes.

Évaluez les performances sur tous les canaux et pour ceux qui utilisent 
plusieurs canaux.

Commencez à suivre et à mesurer le ressenti et la culture d'équipe. Créez du contenu de développement des ventes spécifique à chaque canal.

Élaborez des guides conversationnels ou des séquences pour 
communiquer sur plusieurs canaux.



MÉTHODOLOGIE
HubSpot a interrogé 995 professionnels de la vente issus d'organisations B2B et B2C 
aux États-Unis, au Royaume-Uni, en France, en Allemagne, au Japon, en Australie, 
au Mexique, au Canada, aux Pays-Bas, en Suède, en Norvège, au Danemark et en 
Finlande, dans différents secteurs d'activité pour obtenir ces données.

Rapport réalisé en collaboration avec Datalily.
www.datalily.com • hello@datalily.com

Dynamisez vos équipes de vente

Prospecter plus 
efficacement

Accélérer la croissance du 
chiffre d'affaires

Développer des connexions 
pertinentes

Identifiez, effectuez un suivi et concluez des transactions sur une plateforme unique puissante et facile à utiliser avec le Sales Hub de HubSpot. Optimisez la productivité 
de votre équipe, créez des liens avec vos clients et soutenez le développement de votre département commercial.

Minimisez les distractions et optimisez 
l'organisation et l'efficacité de vos représentants.

•	 Gestion des leads et prospection

•	 Modèles d'e-mails

•	 Automatisation des ventes

Transformez plus de leads en acheteurs 
grâce à des analyses automatisées qui 
optimisent intégralement le travail des équipes 
commerciales.

•	 Outil de prise de rendez-vous

•	 Suivi des documents

•	 Guides conversationnels

Renforcez les interactions avec vos clients grâce à 
un logiciel de vente qui donne à vos équipes une 
visibilité complète sur vos acheteurs.

•	 Analytics et reporting

•	 Intelligence conversationnelle

•	 Prévisions

DEMANDER UNE DÉMO

https://www.datalily.com/?utm_source=hubspot&utm_medium=report&utm_campaign=state-of-sales-2025
https://www.datalily.com/?utm_source=hubspot&utm_medium=report&utm_campaign=state-of-sales-2025
https://offers.hubspot.com/sales-demo?
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