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L'or noir de la vente moderne

Dans un contexte ou la rapidité d'exécution conditionne le succes, les
éguipes commerciales ne peuvent se permettre de perdre du temps a

rechercher leurs cibles et leurs coordonnées.

Le réle d'un Sales n'est pas de collecter des données sur ses cibles mais

de les exploiter dans le cadre de ses campagnes de prospection.
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La data, nerf stratégique
de la prospection

1 Les outils de scraping 2 Les providers de data

3 Les solutions d'enrichissement 4 Les plateformes d'engagement

ldentifier les bons prospects, les engager au bon moment et transformer la donnée en
opportunité commerciale : c'est la que se crée la vraie valeur. Dans le domaine de la data,

quatre types d'outils structurent désormais l'efficacité des équipes commerciales.

Ces outils permettent de passer d'une approche manuelle et chronophage a une stratégie
data-driven qui maximise I'impact commercial. Chaque catégorie d'outil répond a un besoin

spécifique dans la chaine de valeur de la prospection moderne.

Scraping Data
Tools Providers

Engagement Enrichment
Platforms Solutions
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1 Scraping de data:
la collecte a la source

Le scraping est le premier maillon de la chaine de la collecte des informations. Ces outils
peuvent extraire automatiguement toutes les informations disponibles depuis des
environnements web. Fini les "copier-coller" manuels des données, les scrapers collectent les

noms, les prénoms, les emails, les fonctions, les URLSs.

L'objectif est de constituer une base de données brute a partir de différentes sources de data
publigues. En revanche, la prudence doit étre de mise : le scraping est un levier puissant mais

Il faut pouvoir ensuite respecter le cadre légal concernant |'utilisation des données.

—

~nos =
A B B S VALE L'or noir de la vente moderne 4

Identifier les sources de donnees

Selectionner les outils de Scraping

gl oW

+I

Configurer les outils de Scraping
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Extraire les donnees

(o

Organiser les data
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m Assurer la conformite au RGPD



Outils de scraping

1 Octoparse
Scraping visuel no-code.
Apify

2

Plateforme cloud + automatisations.

ScrapingBee
3

APl de scraping performante.

Bright Data

4
Scraping massif, proxies, données structurées.
Oxylabs
5 y
Service premium pour scraping haute volumeétrie.
ParseHub
6
Outil graphigue pour sites dynamiques.
. Webscraper.io
Extension simple pour Chrome.
DataMiner
8
Scraping tabulaire.
9 Zyte (ex-Scrapy)

Framework Python professionnel.

10 Browse Al

Robot de scraping connecté a Google Sheets.


https://www.octoparse.fr/
https://apify.com/
https://www.scrapingbee.com/
https://brightdata.com/
https://oxylabs.io/
https://oxylabs.io/
https://www.parsehub.com/
https://webscraper.io/
https://dataminer.io/
https://www.zyte.com/scrapy-cloud
https://www.zyte.com/scrapy-cloud
https://www.zyte.com/scrapy-cloud
https://www.browse.ai/
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2 Les Data Providers:
la source des donneées

Alliés stratégiques

Les Data Providers sont devenus les alliés
stratégiques des équipes commerciales
en Mmatiere de prospection. lls fournissent
des bases structurées, qualifiées et
souvent enrichies de signaux business.

3

Ciblage efficace

Plus |la data est précise, plus le ciblage
gagne en efficacité. L'enjeu n'est pas de
disposer d'un grand volume de contacts

mais de données pertinentes.
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Livraison de données enrichies

Ces acteurs ne se contentent pas de livrer
des contacts avec leurs coordonnées, ils
peuvent aussi livrer des organigrammes,
des firmographies, des sighaux d'achat.

4

Concentration des efforts

L'objectif est de concentrer vos efforts sur
les bons comptes, avec les bonnes
Informations, au bon moment.
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Data Providers:

1 Pharow
Provider de data francais spécialisé dans les données BtoB.
5 Nomination
Provider francais de données BtoB, organigrammes et contacts.
Zoominfo
3
Référence mondiale, couverture surtout US + europe
Adapt.io
4 &)
Large base mondiale.
UplLead
5 &)
Base B2B vérifieée en temps réel.
6 Seamless.Al
Base alimentée en continu
- RocketReach
Recherche multi-source de contacts.
AndZu
8 j¢)

Provider BtoB du secteur de la communication et des médias
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https://www.pharow.com/
https://www.nomination.fr/
https://www.zoominfo.com/
https://www.adapt.io/
https://www.uplead.com/
https://seamless.ai/
https://rocketreach.co/
https://www.andzup.com/
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3 L'enrichissement:
donner de la valeur a la data

Un fichier brut n'a aucune valeur s'il n'est pas enrichi correctement selon vos objectifs. Les
outils d'enrichissement servent a cela, ils complétent et fiabilisent les informations. Ces
solutions croisent des centaines de sources pour ajouter les numéros de téléphone, les

emails, les fonctions, les URLs LinkedIn.

Cet enrichissement est bien plus qu'une opération technique : il transforme une liste de cibles
en fichier a exploiter. La qualité de l'enrichissement détermine directement la capacité des

équipes commerciales a personnaliser leurs approches et a maximiser leurs taux de conversion.

Enrichissement
des donnees

Ajout
d'informations
supplémentaires a
partir de diverses
sources

Croisement des
sources

Croisement et
validation des
donneées avec le
fichier de data
inrial
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Transformation
des donnees

Consolidation et
conversion des
donneées enrichies
en un format
exploitable



Outils d’enrichissement
et de mise a jour

7 FullEnrich
Moteur multi-sources.
5 Dropcontact
Solution francaise de mise a disposition des data RGPD.
Lusha
3
Enrichissement et verification d'emails et de numeéros de telephone.
Kaspr
4 e
Extension simple pour Chrome
Clearbit
5
Enrichissement B2B orienté vers les solutions SaaS
6 Cognism Enrich

Module d'enrichissement sur base interne.
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https://fullenrich.com/
https://www.dropcontact.com/fr
https://www.dropcontact.com/fr
https://www.lusha.com/
https://www.lusha.com/
https://www.kaspr.io/
https://clearbit.com/
https://clearbit.com/
https://www.cognism.com/fr/enrichissement-des-donnees
https://www.cognism.com/fr/enrichissement-des-donnees

Outils d’enrichissement
et de mise a jour

10

L

12

@
2

P

Hunter.io

Systeme d'email “finder” et de verification des data.

Clay

Agrégateur moderne de sources d'enrichissement.

Phantombuster

Enrichissement via des automatisations ciblées.

LeadGenius

Enrichissement haut de gamme et sur mesure.

Trigify.io

Enrichissement des data et detection de signaux d'achat.

Prospeo.io

Enrichissement des données avec API| et extension Chrome.
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https://hunter.io/
https://hunter.io/
https://www.clay.com/
https://www.clay.com/
https://phantombuster.com/
https://phantombuster.com/
https://www.leadgenius.com/
https://www.leadgenius.com/
https://www.trigify.io/
https://www.trigify.io/
https://prospeo.io/
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4« Sales Automation:
de la data a la prospection

Les outils de Sales Automation permettent d'automatiser les campagnes outbound : scénario
d'adressage (emails, messages LinkedIn...), personnalisation des messages, envoi multicanal
automatique, synchronisation CRM. Certaines de ces plateformes intégrent la mise a
disposition et I'enrichissement de data directement dans l'outil selon la cible qui a été définie.

Vous disposez d'une approche "all-in-one" pour réaliser, sur la méme plateforme, la totalité de
vos campaghnes de prospection avec les bonnes data associées. Cette intégration permet de
gagner un temps précieux et d'assurer une cohérence dans l'ensemble du processus de

prospection.

Automatisation
des ventes

Personnalisation
des messages

Campagnes de
prospection
efficaces

Synchronisation
CRM

FOURNITURE
DE DATA

ENRICHISSEMENT
DES DONNEES
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Outils de Sales Automation

Humanlinker

1
|A pour engagement et hyper-personnalisation avec data.
Lemlist
2
Prospection et engagement multicanal avec data.
= Zeliq
Sales Automation tout-en-un avec base de données intégrée.
Apollo.io
4 2
Mix-data provider et “automation” native.
5 Amplemarket
Outil d’Automation et de scoring intelligent.
Reply.io
6
Emailing automatisé et recherche de prospects.
Waalax
7 y
Solution d'automatisation LinkedIn francaise.
8 HeyReach.io

Plateforme d’'automatisation LinkedIn multi-comptes.
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https://www.humanlinker.com/fr
https://www.lemlist.com/
https://www.zeliq.com/
https://www.apollo.io/
https://www.amplemarket.com/
https://reply.io/
https://www.waalaxy.com/
https://www.heyreach.io/

La donnée,
nouveau carburant de la prospection

Dans un environnement ou I'hyper-personnalisation est devenue la clé du succeés, Ia
performance d'une campagne outbound ne dépend plus seulement de la qualité des
messages ou des séquences mais avant tout de la fiabilité et de la disponibilité des données.
Je vois trop d'équipes qui échouent non par manque d'engagement mais parce que leurs
fichiers sont mal orientés, incomplets, obsolétes ou mal structurés.

Or, je vous assure gue sans données exactes, impossible de cibler, de personnaliser et
d'engager efficacement. La data est aujourd'hui I'or noir de la prospection. Les équipes qui
maitrisent la collecte, I'enrichissement et I'exploitation de données de gqualité disposent d'un

avantage concurrentiel décisif dans un marché de plus en plus compétitif.

4 Types d'outils 40+ Solutions 100% Data-driven
Pour structurer |'efficacité Outils référencés dans cet L'approche indispensable
commerciale ecosysteme pOUr réussir

La data est aujourd'hui I'or noir de la prospection. Sans données exactes, impossible de

cibler, de personnaliser et d'engager efficacement vos prospects.

Hyper-

Data Quality Personalization

Data Availability Message Quality

o

Sequence Quality
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ADDSCALE

Contactez nous!

Pour plus d'informations

< 229 rue Saint-Honoré 75001 Paris

X olivier@addscale.fr

www.addscale.io

Olivier Morelle
8 06.13.52.53.55 CEO Addscale
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