Les Signhaux
d Achaten B2B

Guide Pratique

pour Multiplier votre
taux de conversion
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QU'EST-CE QU'UN SIGNAL D'ACHAT ?

Un signal d'achat révele quun
prospect traverse une phase
dintention d'achat active.

C'est la différence entre ‘je
regarde ce que fait la
concurrence” et  ‘jai un
probleme urgent a résoudre
avec un budget alloué®
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L'impact ;. Maitriser les signaux d'achat
fait passer votre taux de conversion de
2-3% a 8-12% et raccourcit votre cycle
de vente de 30%.

Exemple concret : Une entreprise Saas
leve 5BM€ + recrute un Head of Sales +
publie sur ses défis commerciaux =
SIGNAL D'ACHAT a 40% de probabilité de
conversion.



Les 7 types
de sighaux
d'achat
essentiels

1. Sighaux de croissance

e Levées de fonds : Nouveaux budgets
disponibles
e Recrutements massifs : Besoin de
structuration
e Expansion géographique : Nouveaux
process necessaires
Exemple : "TechCorp leve 3M€ + recrute
8 commerciaux" -» Besoin de
formation/outils/process.

Exemple concret : Une startup Saa$S qui
vient de lever 5M¥€ et recrute 10
commerciaux ? Elle va avoir besoin
d'outils CRM, de formation
commerciale, ou d'accompagnement en
strategie de vente.
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2. Signaux
organisationnels

e Nouveau dirigeant/directeur : Volonté
de changement

e Restructurations : Remise en
question des solutions existantes

e Timing optimal : 3-4 semaines apres
prise de poste (periode d'évaluation).

Pourquoi ces signaux sont-ils si puissants
? Parce qu'un nouveau responsable veut
souvent faire ses preuves rapidement et
remet en question les solutions
existantes.




ﬁ 3. Signaux technologiques

e ['evolution de la stack technologique d'une entreprise

LeS 7 typeS revele ses priorités :
. e Adoption de nouveaux logiciels
de Slgnaux e Migration vers le cloud
I e Intégration d'outils d'lA ou d'automatisation
d aChat e Refonte de site web ou d'infrastructure
. e Mise a jour de systemes existants
essSe ntl els e Pro tip: Surveillez les intégrations sur leur site. Une

entreprise qui ajoute un chatbot cherche probablement a
ameliorer sa relation client ou sa genération de leads.
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ﬁ 4. Les signaux comportementaux
numeériques

Les 7 types

C'est la que ¢ca devient passionnant. Vos prospects laissent

de Signaux des traces numériques de leurs intentions :
acC a.t e Telechargements de contenus spécialises
. e \/isites repétées sur vos pages tarifaires
esse ntl els e Participation a vos webinaires

e Engagement éleve sur vos publications LinkedIn
e Recherches spécifiques liées a votre secteur
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Les 7 types
de sighaux
d'achat
essentiels

5.

Sighaux

économiques/saisonniers

Certains moments de lannée ou
contextes économiques créent des
besoins prévisibles :

Fin d'exercice budgétaire (souvent
décembre ou mars)

Début d'année (nouveaux budgets,
nouvelles résolutions)

Périodes de croissance sectorielle
Changements réglementaires
Impactant le secteur

Crises ou opportunités économiques
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6. Sighaux concurrentiels

e Quand vos prospects étudient
activement le marché:

e Demandes de devis multiples

e Comparaisons publiques d'outils ou
services

e Participation a des salons
professionnels

e Consultations d'analystes sectoriels
e Recherches approfondies sur la

concurrence




7. Signaux relationnels
Les 7 types * Ne sous-estimez jamais le pouvoir du réseau :

- e Recommandations de clients existants
de sighaux —— .

Connexions avec vos employes sur LinkedIn

d lachat e Mentions de votre entreprise dans leurs réseaux
e Participation aux mémes evenements que vous
esse nt|els e Partenaires communs qui facilitent l'introduction
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Outils et

Méthodes de
Détection

Stack Gratuit
(0€/mois)

e Google Alerts : 10-15 alertes sur
prospects + secteur

e Linkedin Sales Navigator
Alertes changements de poste

e BuiltWith.com ; Veille
technologique gratuite
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Stack Premium (200-
500€/mois)

e Apollo.io : Signhaux automatisés
(financements, recrutements)

e HubSpot/Pardot Scoring
comportemental

e Bombora : Intent data basée sur
consommation contenu




Méthode SIGNAL (Qualification 2 minutes)

e Source : Fiabilité de l'information (sur 5)

e Impact: Urgence revelee (sur 5)
% e Good timing : Moment favorable (sur 5)

e Need : Besoin spécifigue identifié (sur 5)

e Authority : Niveau decisionnaire (sur 5)
OUtilS et e Level: Score total » Priorité d'action

, Score >20/25 = Contact immeédiat
Meéthodes de
Détection

Qualification SIGNAL :
Source LinkedIn fiable
/ Impact élevé (nouvelle stratégie commerciale)
/ Timing parfait (période de structuration)
) / Need probable (outils, formation, coaching)
/ Authority
(le nouveau Head of Sales) /
Level : Priorité haute

Exemple d'application :

Signal : Une entreprise recrute
un Head of Sales
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Calendrier d’action par signal

| Type Signal Timing Optimal Durée Fenétre
TI mi ng Nouveau poste Semaine 3-4 2 semaines
— Technologique 24-48h 3-5 jours
Parfait: La | | |
Croissance 4-6 semaines 2-3 mois
Y i : :
Regle des 72h Comportemental Immeédiat 24-72h

Voici une statistique qui va changer votre approche : Les prospects
contactés dans les 72 heures suivant un signal d'achat ont 5 fois plus
de chances de répondre positivement que ceux contactés apres une

semaine.
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1. Traiter tous les
sighaux de manieére

”
egale
Solution : Grille de scoring pour

prioriser les 20% les plus prometteurs.

Tous les signaux n'ont pas la méme

Les 5 erreu rs valeur. Un changement de poste clé 3, Ignorer |es

vaut 10 fois plus qu'un simple like sur . ne ot "
S sighaux faibles

fatales a Solution : 3 likes Linkedlin réguliers
- o = signal a creuser
éviter = | o
Les signaux subtils révelent
2 o souvent les meilleures
2. Reaglr en mode opportunités. Un dirigeant qui

"commercial affa mé" "like" régulierement vos contenus

Solution : Apporter de la valeur prépare peut-étre quelque chose.
é AVANT de vendre.
Lexemple a ne pas suivre :
"Félicitations pour votre nouveau
poste ! D'ailleurs, on propose

exactement ce dont vous avez
besoin..."
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™ ™

| es 5 4. Ne pas 5. Pas de suivilong
€S o erreurs contextualiser terme
~ Solution : 5 minutes de Solution : Systeme de relance @
fatales a recherche approfondie par 6-12 mois.Les projets B2B
z -t signal.Vous réagissez au signal murissent lentement. Un signal
eviter sans comprendre |le contexte aujourd’hui peut se concrétiser
complet. dans 6 mais.

Exemple : Une entreprise recrute,
mais c'est pour remplacer
quelgu’un qui part, pas pour
grandir. Le besoin n'est pas le
méme.
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Plan d'Action
: Votre
Systeme en 4
Etapes

_ Votre Ideal Customer Profile doit inclure :
Etape1: Définir e Secteur d'activité précis
. _ e Taille d'entreprise (CA, nombre d'employés)
votre ICP S!gnal e Signaux de croissance typiques de votre cible
compatlble e Technologies quiils utilisent déja
e Défis métier que vous résolvez

Template pratique : "Nous ciblons les entreprises de [secteur] entre [X] et [Y]

employés, qui montrent des signaux de [type de croissance/changement], utilisent
[technologies complémentaires], et expriment des défis sur [problématique
spécifique].”

SALES.

EXPERIENZ




Plan d'Action
: Votre
Systeme en 4
Etapes

Etape 2: Setup
Radar a signaux
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Google Alerts (gratuit)
e 10-15 alertes sur vos prospects prioritaires
e Mots-clés sectoriels + "recrutement’, ‘levée
de fonds", "partenariat’

LinkedIn Sales Navigator (119€/mois)
e Listes de prospects avec alertes activées
e Veille sur les changements de poste et
publications

outil de marketing automation (HubSpot,
Mailchimp...)
e Scoring comportemental sur vos contenus
e Alertes sur les prospects chauds
e Tableau de bord simple (Excel/Notion)
e Suivi des signaux détectés
e Priorisation et planning des actions



/

Etape 3 : Templates
messages

Préparez vos templates de messages selon le type de signal :

Plan d'Action

. VOtre Template "nouveau poste" :
Systeme en 4 |
L "Bonjour [Prénom],
Etapes J'ai vu votre réecente nomination au poste de [Poste] chez [Entreprise]. C'est un défi

passionnant que de [défi spécifique lié au poste] !

Je travaille avec des leaders commerciaux comme vous pour [bénéfice spécifiquel.
Récemment, j'ai aidé [Entreprise similaire] a [resultat concret] en 6 mois.

Seriez-vous ouvert a échanger 15 minutes sur les défis [spécifiques] que vous
rencontrez dans vos 100 premiers jours ?"
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/

Etape 3 : Templates
messages

Plan d'Action

Préparez vos templates de messages selon le type de signal:

° VOtre Template "signal technologique" :
Systeme en 4
Etapes "Bonjour [Prénom],
J'ai remarqué que [Entreprise] intégrait [nouvelle technologie]. C'est un excellent

choix pour [bénéfice de cette techno].
Cette migration souleve souvent des questions sur [problematique liee]. D'ailleurs,
voici une checklist qui a aidé [Entreprise similaire] a éviter les pieges classiques : [lien

Vers ressource].
Comment se passe votre transition ?"
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Etape 4: Mesurer & optimiser

Indicateurs clés a suivre .
e Taux de détection : Nb de signhaux détectes / Nb de prospects suivis
e Taux de reaction : Nb de contacts effectuées / Nb de signaux détectes
e Taux deréponse : Nb de réponses / Nb de contacts sur signaux
e Taux de conversion : Nb de RDV obtenus / Nb de contacts sur signaux

Plan d'Action
: Votre
Systeme en 4
Objectifs de performance :

Etapes e Taux de réponse sur signaux : >15% (vs 3-5% prospection classique)
e Taux de conversion RDV : >8% (vs 2-3% prospection classique)
e Raccourcissement cycle de vente : -30%

Optimisation continue :
e Analysez mensuellement vos signaux les plus rentables
e Testez de nouveaux canaux de détection
o Affinez vos messages selon les retours
e Automatisez progressivement les taches repétitives
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La méthode
du Perfect
Storm

—>

Dans le domaine de la prospection B2B, j'utilise
"Perfect Storm" pour décrire une situation ou
plusieurs signaux d'achat differents convergent
simultanément chez un méme prospect, creant une
opportunité commerciale exceptionnelle.
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En prospection c'est parfait pour le commercial car :

La méthode e Multiplication des probabilités : Chaque signal augmente les
du Perfect chances de conversion
9 e Validation croisée : Plusieurs indices confirment l'intention d'achat
Storm e Urgence amplifiée : La combinaison crée souvent une pression
temporelle
e Réduction des risques : Moins de chances de se tromper sur
l'intention
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La méthode
du Perfect
Storm

% Exemples concrets de Perfect Storm

Exemple 1: Startup en Hyper-Croissance

Signal 1 (Croissance) : Levée de fonds 10M€ annoncée Signal 2
(Organisationnel) : Recrutement nouveau Head of Sales
Signal 3 (Comportemental) : CEO publie "Comment scaler sans perdre

l'ame

?" Signal 4 (Technologique) : Migration vers HubSpot détectee

Probabilité de conversion : 45% (vs 3% prospection normale)

Exem

nle 2 : PME en Transformation

Signa
Signa
Signa
Signa

| 1 (Saisonnier) : Fin d'exercice comptable (budget a déepenser)
Organisationnel) : Nouveau directeur commercial externe
Concurrentiel) : Présence au salon ou sont vos concurrents

e S~ N N

| 2
| 3
| 4 (Relationnel) : Connexion Linkedln avec un de vos clients
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% Comment détecter un Perfect Storm ?

La méthode Systéme d'Alerte Multi-Canaux
du Perfect Outil de veille :
Storm e Google Alerts sur le prospect

e Linkedln Sales Navigator
e Apollo.io ou Zoominfo
e Veille site web (BuiltWith)

Quand 3+ alertes arrivent en 2 semaines = Perfect Storm potentiel
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Exemple appliqué :

"Bonjour Marc,
La méthode guel timi/,’)g exceptic?nnel I'Levee de BM€ + nouveau Head of
ales + déefis de scaling que vous partagez sur Linked/n.
du Perfect C'est exactement la situation qu'a vecue le CEO de TechScale
Storm il y a18 mois. Nous l'avons accompagne pour passer de 15 a
50 commerciaux en gardant un taux de closing a 25%.
Comment envisagez-vous de structurer cette croissance
commerciale tout en preservant votre culture ?
S/ les 3 etapes cles de TechScale vous interessent, je suis
disponible 15 minutes cette semaine.
Laurent”
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Les sighaux d'achat transforment la prospection d'un jeu de hasard en science exacte.

La clé : detecter rapidement, personnaliser intelligemment, agir sous 72h.

é Prét a passer a l'action ?

V Commencez par identifier 5 sighaux sur vos
ous :
prospects actuels cette semaine.

souhaitez aller
plus loin?

Réserver un rendez-vous

Besoin d'accompagnhement ?
Réservez 30 minutes gratuites pour construire votre systeme commercial personnalisé.

Laurent Guyonvarch - SalesExperienz.fr
Expert en stratégie commerciale B2B et prospection intelligente
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https://meet.brevo.com/laurent-guyonvarch/presentation

