


La vérité est ailleurs….



Extension du domaine de la lutte

• Nous faisons tous du développement commercial au quotidien
• Recherche de prospects

• Fidélisation des clients

• Recherche d’idées pour les clients, pour prospecter, pour fidéliser ….

• Deux soucis à résoudre
• Nous ne sommes pas les seuls

• C’est de plus en plus compliqué et nous avons de moins en moins de temps



En fait, le développement commercial c’est ….

• De plus en plus complexe : multiplication 
des décideurs, contrats pluriannuels en 
voie d’extinction, des compétiteurs 
multiples de tailles diverses ….

• Un éternel recommencement : les 
clients d’hier sont les prospects de 
demain 





Péché numéro 1 – se croire désirable et connu(e)



En 2010 l’UDA comptait près de 70.000 agences en France

… et c’était en 2010 
(bon j’avoue, toutes 
agences confondues)

Rien qu’au Syntec RP 
50 agences …



Avant, l’info était compliquée à trouver ….



Et il y a eu un miracle… Internet !!!!





Péché numéro 2 : je vais tout trouver gratuitement

• Pourquoi dépenser ?

• C’est cher la donnée …

…et j’ai d’autres priorités !



Péché numéro 3 : tout ce qu’on dit sur internet est vrai



Tout est vrai, la preuve …..



Péché numéro 4 : j’ai un réseau, un carnet d’adresses

• Plus de 30 % des informations 
contenues dans une base de 
données ou un carnet 
d’adresses sont obsolètes 
après 12 mois
Bilan missions data quality Nomination 2014/2015

• 40 % des informations des 
réseaux sociaux sont fausses 
ou obsolètes
Etude Mobicadres 2015



Péché numéro 5 : rien de tel qu’un bon stagiaire

• Et pour parler 
d’enjeux 
stratégiques ??



Péché numéro 6 : ne rien faire et se reposer sur sa réputation…etc



Péché numéro 7 : se planter sur une compétition, pas grave…

« C’était pipé »
« Ils ont choisi les moins chers »
« Ils n’ont rien compris »
« La Dircom est une amie de XXX qui 

a remporté le budget »
« De toutes façons, ils n’ont pas de budget »

…



Péché numéro 7 : … c’est pas grave

Ne jamais oublier qu’un 
cadre a plusieurs vies 
professionnelles

Ce serait dommage de 
laisser une mauvaise 
impression, non ?



Les 10 règles d’or



Règle numéro 1 : s’appuyer sur un triangle d’or

Le bon 
contact

La bonne info Le bon moment

LEAD



Règle numéro 2 : ne pas confondre anecdote et « lead »

ComplétudeExhaustivité

Fraîcheur Pertinence



Règle numéro 3 : se connecter au bon tuyau



Règle numéro 4 : ne pas baisser les bras



Règle numéro 5 : raconter une histoire



Règle numéro 6 : choisir son terrain de jeu

Est-il bien utile de 
s’attaquer à tous les 
directeurs de la 
communication de
l’univers ?



Règle numéro 7 : se reposer sur ce que l’on est

• Expérience personnelle

• Expérience de l’équipe

• Références clients
…



Règle numéro 8 : élargit son point de vue

• Interlocuteur 
opérationnel

• Mais aussi CoDir, 
influenceurs …



Règle numéro 9 : sécuriser son approche

Voir aussi les règles de 
bonnes conduite…



Règle numéro 10 : être en veille permanente

Avoir les bons outils 
de veille, les signaux 
d’affaires, les flux 
d’information…

Pas un simple flux 
RSS



Règle ultime : le savoir vivre

• Vous avez calé votre présentation avant de vous brancher sur le vidéo 
projecteur afin d’éviter d’imposer aux 8 prospects dans la pièce (au 
choix) : votre abonnement à adopteunconsultant.com, la version 
Windows 1.0, la présentation faite la semaine dernière pour le 
concurrent en petit icône, ….

• Vous ne vous êtes pas présentés le jour J sans avoir répété au moins 
une fois devant un auditeur neutre qui vous a tout de suite dit ce qui 
va crever les yeux de l’annonceur 24h00 plus tard

• Vous avez bien orthographié le nom de l’annonceur



Règle ultime : le savoir vivre

• Vous avez répondu à la question posée dans le brief

• Vous ne venez qu’avec des personnes qui auront à prendre la 
parole…vous n’avez pas amené pour la présentation quelqu’un, (oh ! 
Souvent une jeune femme d’ailleurs) qui n’a pas ouvert la bouche et 
que vous présentez à la fin comme le pilote du projet !

• Vous avez choisi un "chef d'orchestre" souriant et à l'écoute, disposant 
d'un grand sens du contexte ! (ie : je ne vais pas au bout de mes 324 
slides, si d'évidence j'ai perdu mon public en route !)

• Vous n’avez pas envoyé de SMS pendant la réunion (même un tout 
petit) ou consulté vos emails sur votre portable



A vous de jouer …



Et nomination dans tout ça …. ?

Smart data

for 

business performance



Bonne Cible 
Bonne 

Information
Bon Moment

Exploiter la data comme levier de performance

Aujourd’hui comme hier, l’équation de la performance commerciale et marketing :

Plus de 
ventes

 Comment identifier mes 
prospects ?

 Quels sont ceux à potentiel ?
 Mon CRM est-il complet ?

 Où trouver des coordonnées 
directes ?

 Qui est le décideur ?
 Quel est le profil de mon 

interlocuteur ?

Nomination accompagne ses clients sur chacune de ces composantes

 Difficultés des appels dans le 
dur..

 Comment être présent quand il 
le faut avec un portefeuille de 
plus de 200 entreprises ?



La Bonne Cible : quel est notre « terrain de jeu » ?

Les 45 000 premières entreprises de France 200 000 décideurs opérationnels

Pour couvrir +80% de l’activité économique

Grandes 
entreprises et 
leurs filiales

Filiales françaises 
de groupes 
étrangers

ETI Grande PME (plus de 
100 salariés) et 
entreprise en 

croissance

Nous identifions les personnes clés dans chacune des 
organisations, du N au N-5 de la chaîne hiérarchique

Direction 
Générale & 

gouvernance

Directeurs 
opérationnels (DAF, 

RH, MKT,…)

Responsables 
opérationnels

Pour adresser des process de décisions de 
plus en plus complexes

Plus de 3,1 millions d’entreprises actives en France… 
mais 85% du CA total se concentre sur moins de 5% !
(source Insee)

En moyenne, plus de 4 interlocuteurs dans
une décision d’achat !
(Etude Inside The Mind Of The B2B Buyer)



La Bonne Information : profondeur et qualité

1000

La clé de notre valeur ajoutée : la production d’une information fiabilisée et mise à jour par notre 
équipe de 37 personnes (chargés de veille, enquêteurs, rédacteurs)

Nominations 2000
Nouveaux 
décideurs

COMPLETER ET VALIDERSOURCER METTRE A JOUR

Nous couvrons l’ensemble des sources 
d’informations, publiques et exclusives

Sources Publiques : 
sites web, 
agences de presse, 
réseaux sociaux, 
sites d’information

Sources exclusives:
40 médias de références, dont

60 associations d’anciens, dont

21 3

Prise de contact  pour valider la fonction et les 
coordonnées de la personne (en direct ou via un 
contact dans l’entreprise)

Confirmation du parcours professionnel et de la 
formation (annuaire des anciens)

Nous nous assurons de la véracité de l’information, 
et nous la structurons pour la rendre exploitable

Nous recontactons régulièrement les 
décideurs pour valider leurs profils

Vérification 1 fois par an minimum auprès 
de chaque contact

Suivi des informations de l’entreprise : 
organigramme, données financières,  liens 
capitalistiques …

1800
Speakers & 
conférences

Quelques indicateurs de 
notre production 
mensuelle

1600
Actualités 
presse



Le Bon Moment : notre bibliothèque de signaux d’affaires

Exemple de signal d’affaires
• Chaque actualité business est porteuse d’opportunité 

pour votre activité …
à condition d’interpréter et d’agir !

• Pour vous permettre d’être directement en action, nous 
réalisons l’analyse des actualités pour vous :

• Identification du type de signal (digital, croissance 
externe, entreprise en difficulté…)

• Mise en avant des contacts pertinents associés
à ce signal

• Les principaux signaux proposés :

Croissance externe 
Développement de l'activité 
Nouveau site
Nouveau marché 
Projet marketing
Mouvements de contacts 

Développement international 
Projet digital 
Projet IT
Investissement R&D
Entreprises en difficulté 
Recrutements



Un large spectre de références

Nomination
en quelques chiffres :

• Société pérenne avec
5M€ de CA en 2015 

• 450 clients
de la TPE aux grandes 
entreprises françaises

• Une société indépendante 
détenue à 100%
par les fondateurs

• Une équipe de 50 pers.



Illustration de notre Portail Sales Performance

Des tableaux de bord pour 
suivre vos opportunités

Le fil d’actualité pour rebondir 
toutes vos actualités business !



Illustration de notre Newsletter Hebdomadaire

Retrouver tous les lundis matin le récapitulatif de votre actualité business de la semaine écoulée



Illustration de notre Portail Marketing Performance 

Outil de ciblage 
multi critères

Personnalisation intuitive des messages


