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6 étapes pour une stratégie de développement client

Par Hexagone Stratégie

#01 Centraliser la data : le pilier 
du succès 

Le CRM pour centraliser
Les sources de données sont nombreuses : analytics, 
open data, outils de production & GI... Centralisez toutes les 
sources d’information sur votre CRM grâce aux connexions API.  

5YEPMƼIV�PE�HSRRʣI
'PEWWIV�PE�HSRRʣI��PE�GEXʣKSVMWIV��PYM�EXXVMFYIV�YRI�WMKRMƼGEXMSR�
Pourquoi ? 
Contextualiser la donnée permet de mieux comprendre 
vos clients & prospects. 

Construire un data model 
Constuire une représentation structurée des données pour 
I\TPSMXIV�IƾGEGIQIRX�PIW�MRJSVQEXMSRW�GPMIRXW�
�TVSWTIGXW��

Le CRM pour gérer les comptes clients & 
prospects
Segmenter la donnée permet de personnaliser la 
communication pour de biens meilleurs résultats. 

(IW�WʣUYIRGIW�EYXSQEXMWʣIW�HI�
tâches, d’actions ou de processus 
UYM�WSRX�HʣGPIRGLʣW�IR�VʣTSRWI�ʚ�
HIW�ʣZʣRIQIRXW�WTʣGMƼUYIW�

#05 Fidélisation client : Cultivez 
des relations durables
Nouveau client : Automatisez le processus 
d’accueil

• Type d’entreprise 
• Secteur d’activité 
• &IWSMRW�GSQTXEFPIW�WTʣGMƼUYIW�
• *VʣUYIRGI�HIW�WIVZMGIW�
• ...

Exemples de segment de data

Scoring : Pour prioriser les clients potentiels 
les plus prometteurs 

#02 Optimiser ses processus 
commerciaux

Service-level agreement (SLA) 

Scorer les leads permet d’établir des priorités pour 
VʣTSRHVI�IƾGEGIQIRX�EY\�PIEHW�IX�ʚ�EYKQIRXIV�PI�XEY\�HI�
conversion des clients.

Templates
Créez des communications impactantes en un 
clin d’oeil.

Séquences
Automatisez vos communications avec 
précision.

Snippets
Réutilisez vos messages clés pour gagner du 
temps et de l’impact.

#06 Reporting en temps réel

Intégration des sources de données de vos outils de 
production dans votre CRM pour enrichir les informations.

• Envoi du livret d’accueil 
• %XXVMFYXMSR�HƅYRI�ʣUYMTI�EY�HSWWMIV�GPMIRX�
• 4VʣWIRXEXMSR�HI�PƅʣUYMTI�EY�GPMIRX�
• Collecte de pièces complémentaires 
• Génération de tâche en gestion interne

Exemples de tâches à automatiser

Ticketing : Répondez rapidement aux besoins 
de vos clients
Un outil de ticketing permet de mieux organiser vos 
ʣUYMTIW��HI�prioriser les requêtes, et de réduire les délais 
de réponse pour offrir un service client optimal.

J’y vais ou non ? 
0I�70%�GSRWMWXI�ʚ�TVMSVMWIV�PIW�VIUYʤXIW�IR�JSRGXMSR�HI�
PIYV�MQTSVXERGI�IX�WƅEWWYVIV�UYI�ZSXVI�ʣUYMTI�VʣTSRH�EY\�
attentes des clients grâce à une bonne utilisation de la data.

(ʣƼRMV�PIW�TLEWIW�HY�TMTIPMRI�� Cartographiez votre 
GLIQMR�HI�ZIRXI�TSYV�MHIRXMƼIV�GLEUYI�ʣXETI��

Étape 1

%YXSQEXMWIV�PI�TMTIPMRI�HI�ZIRXI�� Gagnez du temps & 
gagnez des clients. 

Étape 2

Tableau de bord personnalisé pour suivre vos performances.

Une offre adaptée et orientée client
Grâce à une bonne utilisation de la data, votre cabinet 
TIYX�GVʣIV�YRI�VIPEXMSR�TIVWSRREPMWʣI�IX�YRMUYI�EZIG�WIW�
GPMIRXW��0IW�HSRRʣIW�GSQTSVXIQIRXEPIW��PƅLMWXSVMUYI�HIW�
interactions (achats, contacts, review, sav, …) permettent de 
personnaliser la relation et de proposer une offre adaptée. 

;SVOƽS[���EYXSQEXMWIV�TSYV�TPYW�HƅIƾGEGMXʣ

0IW�[SVOƽS[W�NSYIRX�YR�VʭPI�IWWIRXMIP�HERW�YR�TVSGIWWYW�
commercial réussi en automatisant les tâches, en 
garantissant la cohérence, et en offrant une visibilité 
complète sur le pipeline de vente.

%ZERXEKIW�HIW�[SVOƽS[W

#03 Sales Enablement : les 
outils de la victoire 
commerciale
0I�7EPIW�)REFPIQIRX�IWX�YR�TVSGIWWYW�WXVEXʣKMUYI�
UYM�E�TSYV�FYX�HI�QIXXVI�PI�FSR�GSRXIRY�ʚ�
HMWTSWMXMSR�HIW�ʣUYMTIW�GSQQIVGMEPIW�TSYV�WYWGMXIV�
PƅMRXʣVʤX�HI�PIYVW�GPMIRXW�HI�QERMʢVI�TPYW�IƾGEGI�

#04 Creer le pipeline de vente
Un pipeline de vente est un processus structuré 
UYM�VITVʣWIRXI�PIW�HMJJʣVIRXIW�ʣXETIW�TEV�PIWUYIPPIW�
passe un prospect depuis son premier contact avec 
YRI�IRXVITVMWI�NYWUYƅʚ�PE�GSRZIVWMSR�IR�GPMIRX�

Des e-mailings réguliers
Pour maintenir une relation solide, offrir des conseils 
pertinents�IX�VIRJSVGIV�PE�ƼHʣPMXʣ�GPMIRX�XSYX�IR�SJJVERX�HIW�
opportunités de vente supplémentaires.

Up-sell & cross-sell 
0IW�EGXMSRW�HI�ƼHʣPMWEXMSR�VIRJSVGIRX�PE�VIPEXMSR�GPMIRX�
IX�PE�GSRƼERGI��GVʣERX�EMRWM�YR�XIVVEMR�JEZSVEFPI�TSYV�
PƅMHIRXMƼGEXMSR�IX�PE�TVSQSXMSR�VʣYWWMI�HƅSTTSVXYRMXʣW�HƅYT�
sell (vente additionnelle) et de cross-sell (vente croisée).

CA par Client ou par Mission : Analyse du chiffre d’affaires 
KʣRʣVʣ�TSYV�GLEUYI�GPMIRX�SY�QMWWMSR�


