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Les réseaux sociaux,
une passerelle vers les
décideurs de I'lT

Comment créer une véritable relation avec les
acheteurs IT grace a une stratégie de contenu ?

’ OMSCORE. Starcom MediaVest m(_:IShLU rk

GROUP




Les acheteurs sont de mieux en mieux informeés

du processus de
decision
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Premier contact
avec la marque

Source : CEB, “The Digital Evolution dans B2B Marketing”, 2012



La nécessite de s'adapter aux nouveaux
comportements de leurs clients.

v
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Conséquences

Manque de visibilité
face aux clients et
prospects

0,\
In=
Diminution du
nombre de leads

ENTREPRISES DU
SECTEUR DES
TECHNOLOGIES

A long terme,
perception limitée du
statut de partenaire de
confiance et de leader
d’opinion



La stratégie de contenu, pour amorcer une conversation
entre entreprises et prospects

ENTREPRISES DU
SECTEUR DES
TECHNOLOGIES
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Pourquol est-1l imperatif
d'entretenir une relation client /
founisseur sur le long terme ?



Les influenceurs ne sont pas tous dirigeants ou issus du
monde de I'lIT

LES DECIDEURS IT

Les influenceurs collaborent Les influenceurs sont aussi des
de maniére transverse contributeurs individuels ou des
managers
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61 % ne travaillent pas dans 26 9% sont des contributeurs
le domaine de l'informatique individuels ou des managers

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 6



En partenariat avec Comscore, Starcom, Mediavest Group et
Mashwork, Linkedin met en relief les relations entre les
entreprises et les décideurs de I'lT

Que pensent-ils ?
E 200 décideurs IT en France r Com S CO RE

Que disent-ils ?
+ de 3000 posts sur le
theme des technologies via Starcom MediaVest”

les Groupes de discussion GROUP
de Linkedin

Que font-ils ? Lo k d
Les décideurs IT sur LinkedIn In e ®

comScore : 3e trimestre 2013
SMG / Mashwork : 2012
LinkedIn data : 2e trimestre 2013
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Constats

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013
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Les réseaux sociaux ne permettent
pas seulement de se connecter
entre pairs. Les décideurs IT sont
en recherche d'informations, d'avis
et de recommandations

Les appels d'offres sont de plus en
plus sélectifs & exigeants.

Les appels d'offres se gagnent en
établissant des relations sur le
long terme tout en répondant aux
besoins de générations de leads.



Les décideurs del'lT ont besoin
de contenu & d'avis gu'ils
PEUVENT SE procurer
directement sur.es reseaux

sSoclaux



La quasi-totalité des decideurs IT utilisent les réseaux
soclaux

2012 2013

Utilisent les réseaux sociaux au moins une
fois par mois dans leur travail

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013
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Pourquoi ? Parce que les réseaux sociaux, et plus
particulierement LinkedIn, leur apportent une information
flable, efficace, pertinente et accessible

F P A

Fiabilité Pertinence Accessibilité

60 % 53 % 22 % 41 %

S’informent auprés de Trouvent rapidement Estiment que le contexte est Ont acces a un plus
leurs pairs, en qui ils ont I'information qu’ils tout a fait adéquat pour entrer vaste réseau
toute confiance cherchent en contact avec des

fournisseurs

Source : étude conduite par Forrester Consulting en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2012 11



Un encouragement a une utilisation plus approfondie des
reseaux sociaux durant le processus de décision

Influence des réseaux sociaux a chaque étape de la prise de deécision

Reconnaissance Recherche Projet Choix Mise en ceuvre

v

| v v H H
pngmenation 50 0% 62 % 59 % 39 % 97 %

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013



Les décideurs IT connectés, en attente de reponses et de
contenu de la part de leur fournisseurs

68 % 89 %

Sont préts a se connecter avec Sont préts a engager une
des fournisseurs sur les conversation avec un fournisseur
réseaux sociaux sur les réseaux sociaux

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 13



Les’abpelsdoffres entre st
emgencé et echUS| ite i
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L a Présélection tres en amont des décideurs de I'lT

.....

fournisseurs font partie d’'une préseélection

achetent chez un fournisseur faisant partie d’'une
présélection

achétent finalement auprés d’un autre fournisseur

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 15



Fournisseur, comment
augmenter la présence a l'esprit
de votre societé aupres des
decideurs IT ?



Via les réseaux sociaux, soyez certains de cibler votre
audience

Les 5 freins a une connexion entre un décideur IT et un
fournisseur sur les réseaux sociaux

,

s =
Ne pense pas pouvoir obtenir Trouve que les fournisseurs N’a pas envie d’étre inondé de
d’informations crédibles parlent trop d’eux publicités par la suite

o o
o
-

Ne pense pas pouvoir

obtenir d'informations Pense que le fournisseur
pertinentes en lien avec son n’'est pas leader d’opinion

activité professionnelle dans cette catégorie

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013



La strategie de contenu, une étape primordiale pour étre
crédible

'3
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Les décideurs de I'lIT sont interessés par des sujets
transverses. Plus vos contenus seront varies plus vous
intéresserez un plus grande nombre.

Quelles sont les principales informations recherchées dans
le secteur IT lors du processus de décision ?

RECONNAISSANCE »  RECHERCHE » PROJET > CHOIX > MISE EN OEUVRE

Produit / démonstration / Produit / démonstration /
version d’essai du logiciel version d’essai du logiciel

Lancement de Lancement de nouveaux produits
nouveaux produits

Conseils pour étre Conseils pour étre Conseils pour étre
plus productif et plus productif et plus productif et
efficace au travall efficace au travalil efficace au travail

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 19



Les décideurs senior sont 2 fois plus susceptibles de partager
et de s’impliquer dans un nouveau produit / une innovation.

Salesforce.com Makes Its Biggest

Acquisition Yet, Buys ExactTarget for
$2.5 Billion

3 2 1 decideurs IT ont reagi a cet article

publié en juin sur LinkedIn

Source : recherche sur l'intelligence sociale conduite par Mashwork pour de Starcom MediaVest Group et LinkedIn, 1er— 4e trimestre 2012 20



Les décideurs senior se sont impliqués 11,5 fois plus dans
les contenus des leaders d’opinion

p: Jeff Immelt
Chairman and CEO at GE 5 Posts 70,194 followers Follow
9 4

Is Your Jet Engine Linked In? Connecting Minds and ety Recant Fosts
Machines to Drive Efficiency VJ/ How to Ditferentiate Great
3 Leaders from Good Leaders

June 19, 2013 <» 15,650 ) 183 . 53

wiweet 64| ke 91 F 1| 34 [ share| 1087

: Class of 2013: Your Careers Will
Be Volatile and Risky. Learn to

Love It

See all »

Top Posts

Today  ThisWeek Al

O "’gl Facebook is Doomed
123.636 views

decideurs IT ont reagi a ce post

publié en juin sur LinkedIn

Source : recherche sur l'intelligence sociale conduite par Mashwork pour Starcom MediaVest Group et LinkedIn, 1er— 4e trimeste 2012 21



Les décideurs junior étaient 39 % de plus a s’impliquer dans
les contenus concernant les meilleures pratiques

(YIS NN ions: Orange Business Services selects Ericsson Device Connection Platform for M2M

owaneomamsn | @yeraging Analytics to enhance VAS

percent revenue market share

in SME business Penetratlon

© SFR LTE 4G service goes live

in Paris with NSN By Telecom Lead 2 January 23, 2012
© Brocade Vyatta 5600 W Follow @ 0 Comment
vRouter targets Indian ¥ Contributed
telecoms

« Un article intéressant et perspicace présentant en
détails les nouvelles applications d’analyse qui
permettent 'augmentation des revenus liés aux services

a valeur ajoutée... [Lien] »

Décideur Junior, Groupe LinkedIn

A

differentiated and more profitable revenue streams - Value Added Services (VAS)
is a key potential growth area for operators.
Source : recherche su e Mashwork pour Starcom MediaVest Group et LinkedIn, 1er— 4e trimeste 2012



Etablir des relations avec les
decideurs, un prealable pour
faire partie de leur préselection




Les methodes traditionnelles de génération de leads ont
besoin d’étre intégrées a la logique des réseaux sociaux

Point d’équilibre

)

Relations sur les
réseaux sociaux

Contenu
utile
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La probabilité de rencontrer des décideurs IT est liée au
degre d'engagement du fournisseur aupres de sa cible sur
Linkedin

50%

A rencontré le fournisseur en personne

25% A recu une demo

0%
AUCUN + DE 2 TYPES

Nombre d'actes d’engagements avec le fournisseur sur LinkedIn avant I'acte d'achat

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 25



Les fournisseurs interagissant avec les décideurs de I'IT font
davantage I'objet de recommandations

Engagement sur LinkedIn Avant La Vente
Taux de Recommandation Net du Fournisseur

+ DE 2 TYPES

25 53

Source : étude conduite par comScore en France pour LinkedIn, au 3e trimestre 2013 26



Comment ? Faites en sorte que les décideurs IT
s’engagent a chaque fois qu’ils s’informent




Géneérez des leads et créez de nouvelles relations grace

au contenu publié
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Your Potential, Revealed.

Microsoft s [ 2 K &

Activated by Dynamics

See what your job title
should really be.

Everyone, no matter what their role, has the
potential to make key decisions that move their
business forward. Now it's time to discover your
potential. Sign in and our app will analyze what's
already in your profile to reveal the potential within you:

[ sion in with Linkedin

mm&\oﬂﬁ‘/ KEA“ZEK

Potential in action 2 3 0/ r._ l 1 50/
Your Linkedin community members (o} Y (o)

are uncovering their potential. Users in Sales & t Users in Information

Marke(mg Technology

Sponsored presentation by Linkedin *

Linked

Want to see more of this study?
Pl lete the following form tr ur
research.

— LinkedIn Marketing Solutions

First Name * Last Name *
‘Work Email * Phone *
Organization / Company *
IT Purchasing Goes Social
IT decision makers are flocking 1o social networks o leam and valdate information about Title *
m No thanks | Cilcking “Learn more" wil rediract you 1o our trust
Country *

Adobe * Sponsored
"‘ Companies that invest more than 25% of their marketing budget on optimization are
Adobe twice as likely to see higher conversion rates. Find more insights in our 2013 Digital
Marketing Optimization Survey: http:/fadobe.ly/Y TyN4texperts!

How argeting or

Adobe

AN s
o @ ity 1 200 highar ccmvarsion raes, Find Mol insihts i Gur 20

Marketing Optimization Survey: htp://adobe.ly/Y TyNdtexports!

n optimization are
twice. hitp://adobe.ly/YTyNat
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Conseguences pour vos equipes
marketing IT

Variez les sujets des actualités IT dans vos campagnes.

Assurez-vous que vous disposez d'un contenu utile, pertinent,
adapté aux différentes étapes de la prise de décision ainsi
gu'aux differents profils de votre audience

Générez des leads sur les réseaux sociaux, complémentaires a
vos campagnes d'achats de leads.

Donnez-vous comme objectif d’établir des relations pour faire
partie des preseélections des décideurs IT

Faites un audit de présence de vos clients sur les réseaux
sociaux
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