
ALIGNEMENT  
VENTE-MARKETING
Les clés d’une 
transformation 
organisationnelle 
réussie







POURQUOI L’ALIGNEMENT ?
B2B = Marché d’acheteurs 

Selon une étude de McKinsey : 
➤ 6 canaux et 2/3 sont insatisfaits



DES RAISONS FINANCIÈRES DE S’ALIGNER
Selon Sirius Decision 

Les équipes bien alignées offrent : 

➤ Une croissance 19% plus rapide 

➤ Une profitabilité 15% plus élevée



DES RAISONS FINANCIÈRES DE S’ALIGNER
Selon Marketo :  

Les équipes bien alignées obtiennent un taux de 
succès 50% plus élevé



MANQUE D’ALIGNEMENT =
Manque de confiance entre les fonctions 



PROBLÈME DE COMMUNICATION

Demand Gen report: « Cracking the code of sales and marketing alignement » Février ‘16

Nous avons demandé aux Ventes :  
À quelle fréquence rencontrez-
vous l’équipe de Marketing ?

Nous avons demandé au Marketing :  
À quelle fréquence rencontrez-vous 
l’équipe des Ventes ?



PROBLÈMES DE COLLABORATION
Le point de vue du marketing



PROBLÈMES DE COLLABORATION
Le point de vue des ventes



CHANGEMENT DES RÔLES
Le marketing a changé 



CHANGEMENT DES RÔLES
Les ventes ont changé  
(mais ne s’adaptent pas aussi vite que le marketing) 



ÇA PREND DU LEADERSHIP
+ Prospection  

+ Conversion  

+ Fermeture 

+ Rétention  

+ Marché  

- Temps de fermeture  

- Coût d’acquisition par client 



QUELLE STRATÉGIE D’ENTREPRISE 
POUR STIMULER L’ALIGNEMENT ?
Accélérer la croissance ? 

Augmenter les profits ? 

Accroitre la productivité ?



ALIGNER LA CULTURE
Développer l’interdépendance 



L’EXÉCUTION DE L’INTERDÉPENDANCE
➤ Planifier 

➤ Engager le client 

➤ Gérer des leads 

➤ Mesures de MQL/SQL



LES POINTS COMMUNS DE DÉPART
➤ Lead scoring 

➤ Le cycle d’achat 

➤ L’importance des moments de vérité 

➤ Le pipeline 

➤ Les données



LES POINTS COMMUNS DE DÉPART
Pour EDC et EXO : 

➤ Lead scoring 

➤ Le cycle d’achat



LEAD SCORING
Fit scoring 

Behaviour scoring 

Engagement scoring 

Buyer’s journey scoring 

Content scoring



LE CYCLE D’ACHAT 
Les processus



L’EXÉCUTION DE L’INTERDÉPENDANCE
S’entendre sur : 

➤ le cycle d’achat 

➤ les moments de vérité + hand-offs  

➤ le lead scoring 

➤ les termes : MQL > SQL 
➤ les SLA 

Partager : 

➤ les données et les % de conversion 
➤ les responsabilités du pipeline 

Revoir comment chaque fonction est « évaluée »





TÉLÉCHARGEZ CETTE PRÉSENTATION 

exob2b.com/publications/edc/


