
Le guide Slack pour les 
équipes commerciales
Boostez votre productivité pour décrocher des contrats en équipe et signer des 
accords plus rapidement
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Introduction
Les équipes commerciales d’aujourd’hui doivent optimiser leur efficacité. Face à notre 
conjoncture économique instable,  les membres de ces équipes doivent apprendre à s’adapter 
rapidement à des méthodes commerciales plus productives.

En moyenne, un commercial consacre seulement 28 % de son temps à la vente.1 Le reste 
du temps, il enregistre les données des clients, réserve les croissants  pour le prochain petit-
déjeuner d’affaires, ou coordonne en interne le circuit de validation d’un devis ou d’un contrat.

Ce guide va vous expliquer comment Slack favorise l’implication de vos équipes commerciales 
et la fluidité de votre pipeline. Travaillez dans des canaux de compte, intégrez les applications 
et services que vous utilisez déjà et déployez différentes fonctionnalités Slack pour obtenir 
des informations très vite afin que vos commerciaux passent moins de temps à rechercher 
des messages dans leur boîte e-mail et à organiser des réunions pour pouvoir se consacrer à 
l’essentiel : offrir un service de qualité et signer de nouveaux contrats.

Ce guide va vous apprendre à :

• Obtenir des données commerciales en temps réel et faire appel à des experts pour saisir 
chaque opportunité plus vite

• Utiliser les outils asynchrones de Slack pour vendre en équipe 
• Exploiter la puissance de l’automatisation en créant des flux de travail personnalisés
• Signaler et partager les commentaires des clients avec vos équipes internes 
• Rationaliser les flux de travail en intégrant les outils que vous utilisez régulièrement

1 « The State of Sales » (5e édition), Salesforce Research, 2022.

https://www.salesforce.com/resources/research-reports/state-of-sales/
https://www.salesforce.com/form/conf/sales/state-of-sales/
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Utilisez des canaux de compte pour 
accélérer la vente en équipe
De nos jours, une vente moyenne implique 10 personnes, dure 102 jours et se déroule dans un 
environnement hybride. Les entreprises commerciales s’adaptent rapidement à ce contexte, 
dotant leurs ressources de la technologie nécessaire et modifiant leur approche des prospects 
et de la clientèle. Selon Gartner, 80 % des interactions commerciales B2B entre fournisseurs 
et acheteurs se dérouleront au sein de canaux numériques d’ici 2025.

Cependant, la qualité d’une vente dépend de la stratégie appliquée pour la conclure. La réussite 
des équipes nécessite de la transparence et l’accès à l’historique des informations. C’est 
pourquoi nous créons des canaux pour chaque compte et les maintenons publics. 

« L’un des principaux intérêts de Slack pour les équipes commerciales qui utilisent Slack est 
de pouvoir créer (ou d’automatiser la création) des canaux spécifiques à chaque compte et 
liés à Salesforce », explique Jack Gibbs, chargé de compte pour les grandes entreprises chez 
Slack. « Vous pouvez rassembler toutes les personnes essentielles à la réussite de vos projets, 
partenaires transverses comme responsables commerciaux. »

L’utilisation de canaux publics crée automatiquement une plateforme de connaissances que 
l’ensemble des collaborateurs de votre entreprise peut consulter. Si vous vous engagez à 
réaliser la majeure partie de votre travail dans des canaux publics, les nouvelles recrues au sein 
d’une équipe pourront rapidement accéder à l’ensemble des données dont elles ont besoin 
pour faire avancer la négociation d’une transaction, tel que l’historique des contrats, des 
informations sur le client, ou le statut d’une demande client. 

Réservez des canaux privés aux conversations sensibles ou confidentielles, telles que celles 
concernant la validation du budget et des contrats, et privilégiez les messages directs pour les 
échanges rapides. 

Conseil
Si vous avez entamé une conversation privée que vous souhaitez rendre publique, vous pouvez 
transformer un message direct de groupe en canal.

https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://www.gartner.com/smarterwithgartner/future-of-sales-2025-why-b2b-sales-needs-a-digital-first-approach
https://slack.com/intl/fr-fr/features/channels
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Utilisez des canaux de compte pour accélérer la vente en équipe

Comment tirer le meilleur parti des canaux
• Organisez les canaux par équipe (#équipe-vente), par projet, par compte (#compte-

teathyme), par région (#commercial-emea) et par fonctionnalité (#salesforce-notifications 
ou #ventes-annonces) afin que chaque conversation traite d’un sujet précis. Commencez 
par créer quelques canaux, puis ajoutez-en d’autres au fur et à mesure.

• Donnez un nom logique à chaque canal pour faciliter sa recherche, comme dans un index. 
N’oubliez pas d’utiliser des préfixes. Par exemple : #annonce-ventes ou #proj-sprint-t4.

• Gardez un œil sur les conversations en ajoutant à vos favoris les canaux importants afin 
qu’ils soient épinglés en haut de votre barre latérale. Vous pouvez également épingler des 
ressources et fichiers essentiels afin de transmettre aux responsables de compte toutes les 
informations dont ils ont besoin pour conclure leurs contrats.

• Créez des « espaces de négociation » temporaires. Au cours des dernières étapes d’une 
transaction où les validations doivent être rapidement obtenues, il peut être utile de disposer 
d’un canal dans lequel vous pouvez prendre des décisions en temps voulu avec les parties 
prenantes. 

« Il est essentiel de pouvoir travailler rapidement. En gérant les 
conversations et les validations au même endroit, vous pouvez plus 
facilement enregistrer toutes les informations nécessaires dans 
votre outil CRM. »
Tom Forgacs
Vice-président du service commercial Canada, Slack
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Augmentez la productivité grâce à la 
collaboration transverse dans Slack
Dans l’idéal, les équipes commerciales doivent répondre rapidement aux questions de leurs 
clients, que ce soit entre deux réunions ou en déplacement avec un planning surchargé. Voici 
quelques bonnes pratiques pour configurer votre espace de travail Slack afin d’être en contact 
étroit avec les équipes sur lesquelles s’appuie la vôtre pour conclure un contrat. 

Gardez les présentations de projet actualisées et les 
documents commerciaux à portée de main 
Dans un canal tel que #ventes-démos, les services marketing et commerciaux peuvent 
travailler ensemble pour s’assurer que l’ensemble des collaborateurs utilisent la même fiche 
technique. Indiquez clairement la version disponible pour éviter toute confusion en épinglant 
les documents les plus récents au canal afin que les informations les plus importantes soient à 
portée de main. 

Partagez les commentaires des clients pour optimiser votre 
service client
Créez un canal pour que votre équipe commerciale sur le terrain puisse facilement et 
instantanément faire part de tous les commentaires et questions des clients adressés aux 
équipes produit. Quand d’autres personnes répondent aux messages avec des émojis, vous 
pouvez plus facilement hiérarchiser les demandes. 
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Augmentez la productivité grâce à la collaboration transverse dans Slack

Célébrez les réussites et créez une archive
Insistez sur l’importance du travail d’équipe en utilisant les canaux d’annonces pour célébrer les 
réussites des collaborateurs des différentes équipes et bureaux, ainsi que des personnes qui y 
ont contribué. Ces messages peuvent inclure des informations utiles à de futures transactions, 
comme l’envergure du contrat et les modalités de paiement, qui deviennent alors 
instantanément consultables. 

 

« Nous avons créé un canal Slack pour les nouveaux membres de 
l’équipe commerciale, où de nombreux collaborateurs expérimentés 
interagissent désormais avec leurs nouveaux collègues. Slack 
favorise la convivialité et contribue à l’épanouissement des 
nouveaux commerciaux. »
Will Jenkins
Cofondateur et directeur du développement commercial, MoLo
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Simplifiez les cycles de négociation 
à l’aide des innovations asynchrones 
de Slack
Les délais peuvent être un enjeu crucial lors de la négociation d’un contrat. Mais tout le monde 
ne travaille pas forcément au même endroit, ni sur le même fuseau horaire. Les outils de Slack 
permettent à votre équipe d’accomplir son travail où et quand elle le souhaite.  

Vendre en équipe avec les dernières fonctionnalités de Slack
Que vous souhaitiez réunir partenaires et clientèle en vue d’une collaboration en temps réel ou 
concevoir une présentation de manière asynchrone, Slack peut vous aider.

Canevas : les responsables de compte peuvent consigner des idées et des plans d’action dans 
un document qui reste accessible une fois l’appel terminé et qui peut être partagé avec les 
personnes qui n’ont pas pu assister à la réunion.

Clips : laissez des notes vocales ou visuelles de manière asynchrone, qui seront consultées dès 
que vos collègues seront de nouveau en ligne.

Appels d’équipe : passez rapidement un appel audio ou vidéo dans n’importe quel canal ou 
message et résolvez en quelques minutes ce qui vous aurait pris une demi-heure à expliquer  
par texte.

« Slack nous permet de collaborer rapidement sur la base de 
Salesforce, notre système d’archivage. Ces deux solutions 
combinées nous ont permis de réduire notre cycle de vente de 15 
à 20 % en moyenne. »
Nolan Frazier
Chargé de comptes stratégiques, Procore

https://slack.com/intl/fr-fr/blog/productivity/your-digital-hq-just-got-better-with-slack-canvas
https://slack.com/intl/fr-fr/help/articles/4406235165587-Create-audio-and-video-clips-in-Slack
https://slack.com/intl/fr-fr/resources/using-slack/solve-problems-aloud-with-slack-huddles
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Simplifiez les cycles de négociation à l’aide des innovations asynchrones de Slack

Intégrez de puissants outils commerciaux dans Slack 

Transférez des données utiles issues de vos plateformes commerciales vers des canaux dans 
lesquels vos équipes échangent déjà en associant des logiciels de pointe et des applications 
personnalisées via nos intégrations. Le transfert de données commerciales vers des canaux 
publics permet aussi aux responsables et aux autres membres d’équipe d’être informés de 
la progression d’une négociation tout en restant concentrés sur les objectifs fixés. Chaque 
utilisateur dispose d’un accès rapide à des informations essentielles en vue de prendre des 
décisions, de résoudre des problèmes et de répondre à de nouveaux prospects. De même,  
la centralisation des applications et identifiants de connexion va vous permettre de travailler  
plus efficacement.

Slack s’intègre à plus de 2 400 applications, y compris les outils utilisés tous les jours par les 
membres de l’équipe commerciale : 

Sales Cloud for Slack : gérez votre pipeline et automatisez la transmission et l’extraction de 
données CRM en temps réel depuis Sales Cloud directement dans des canaux Slack. 

Salesloft : automatisez l’envoi de notifications personnalisées vers un canal Slack donné en 
configurant des mots-clés déclencheurs dans Salesloft. 

DocuSign : accélérez le processus de signature de contrats avec vos partenaires juridiques et 
financiers à l’aide de l’application d’eSignature DocuSign.

 

Conseil
Découvrez d’autres outils commerciaux utiles dans la liste des applications Slack.

https://slack.com/intl/fr-fr/integrations
https://slack-marketing.slack.com/intl/fr-fr/apps/A028VJ1KG3G-sales-cloud-for-slack?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/fr-fr/apps/A40SFFY3H-salesloft?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/fr-fr/apps/A017MJ9UREW-docusign?tab=more_info
https://slack-marketing.slack.com/intl/fr-fr/apps/category/At0G5VPH19-sales


10

Simplifiez les cycles de négociation à l’aide des innovations asynchrones de Slack

Augmentez votre chiffre d’affaires tout en réduisant vos coûts grâce à la 
combinaison Sales Cloud et Slack
Dans les conditions économiques actuelles, les équipes commerciales disposent de deux principaux leviers pour 
continuer à développer leurs activités tout en réduisant les coûts. Ces solutions efficaces permettent ainsi de maintenir 
leur productivité.

Mais même pendant les périodes les plus prospères, l’inefficacité est un sérieux frein à la réussite contre lequel les 
responsables commerciaux doivent lutter sans relâche. Les silos d’entreprises nuisent à la productivité de votre équipe. 
L’intégration des nouvelles recrues prend souvent plus de temps que nécessaire. De leur côté, les collaborateurs plus 
expérimentés travaillent parfois avec des données obsolètes.

La combinaison Sales Cloud et Slack place les données en temps réel à portée de main. En intégrant Salesforce dans 
Slack, les équipes commerciales peuvent travailler plus rapidement et éviter les silos de données et de communication. 

Cette intégration devient l’unique source d’informations dont les revendeurs et les parties prenantes transverses ont 
besoin pour conclure rapidement des contrats. Les données CRM actualisées sont directement transférées vers le 
canal Slack concerné. Ainsi,  chaque personne travaillant sur un compte peut obtenir les renseignements contextuels 
dont elle a besoin à n’importe quel moment au sein d’un espace de travail centralisé. Mais ce n’est pas tout. Grâce 
aux commandes barre oblique, les responsables de compte peuvent mettre à jour les détails de leurs comptes plus 
rapidement que jamais directement dans Slack.

Cette solution vous permet de garder un œil sur l’évolution des contrats en veillant à ce que l’ensemble des membres 
de votre équipe soient coordonnés, que chacun collabore efficacement et que les bonnes personnes soient rapidement 
impliquées dans la signature des contrats. De plus, la solution s’accompagne de modèles prêts à l’emploi ainsi que des 
bonnes pratiques de Salesforce et Slack.

https://slack.com/intl/fr-fr/blog/news/close-deals-faster-with-new-solution-for-sales
https://slack.com/intl/fr-fr/help/articles/201259356-Slash-commands-in-Slack
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Stimulez la productivité grâce aux 
automatisations
Pensez au temps perdu à effectuer des tâches administratives fastidieuses (saisie d’informations 
sur les comptes, traitement des données de vente, enregistrement des factures clients, etc.).  
À l’heure actuelle, chaque membre d’une équipe commerciale consacre pas moins de 18 % de 
sa semaine à des activités de ce genre.

C’est pourquoi nous essayons autant que possible d’automatiser ces tâches. Les flux de travail 
personnalisés de Slack constituent des automatisations à faible code ou sans code que 
n’importe quel collaborateur de l’entreprise peut facilement créer. Ces automatisations ciblent 
les alertes de renouvellement, le suivi des prospects, les demandes d’assistance, la 
récupération d’informations essentielles dans Sales Cloud, et plus encore. Les flux de travail 
automatisés s’avèrent particulièrement utiles dans le cadre des approbations. Que vous ayez 
besoin d’une signature de la part de la direction financière, juridique ou commerciale, 
l’utilisation de notre ApprovalsBot permet d’accélérer les processus de validation de 70 %.

https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/State%20of%20State%20-%205E.pdf
https://www.salesforce.com/content/dam/web/en_us/www/documents/research/State%20of%20State%20-%205E.pdf
https://slack.com/intl/fr-fr/features/workflow-automation
https://slack.com/intl/fr-fr/blog/productivity/productivity-how-close-deals-in-a-tough-economy
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Stimulez la productivité avec l’automatisation

Des flux de travail intuitifs de ce genre ont permis aux membres de notre équipe commerciale 
de récupérer 26 % de leur temps. En déléguant les tâches répétitives à des bots configurés 
pour s’en charger automatiquement, vous pouvez consacrer plus de temps à ce que vous faites 
le mieux : vendre. 

Conseil
Configurez des rappels hebdomadaires (/rappeler) pour vous-même, un groupe d’utilisateurs 
(par ex. : @ventes-pme) ou un canal entier afin que les membres de votre équipe n’oublient pas 
d’actualiser leurs enregistrements.

https://info.slackhq.com/Total-Economic-Impact-sales
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Connectez-vous au monde extérieur 
avec Slack Connect
Avez-vous déjà souhaité pouvoir interagir avec des partenaires externes sans quitter votre 
espace de travail ? 

Nous avons conçu Slack Connect pour que vos clients et vous puissiez collaborer au sein de 
la même instance Slack. Cela vous permet de répondre rapidement à leurs questions et de 
développer des relations plus directes et solides, qui apportent de la valeur.

Mettez à profit les conversations avec vos clients dans des canaux Slack Connect en y ajoutant 
vos partenaires (responsables de compte, de l’assistance client et autres membres travaillant 
sur les comptes) afin qu’ils puissent continuer à discuter des besoins des clients et des 
opportunités de renouvellement des contrats, de mise à jour et autres négociations. 

Selon une étude d’IDC MarketScape réalisée en 2021, ce mode de fonctionnement permet de 
créer un climat de confiance en obtenant des réponses 43 % plus rapides de la part du client, 
des revendeurs et des prestataires de services. Ces bénéfices se traduisent par un cycle de 
négociation quatre fois plus rapide grâce à Slack Connect.

« Jusqu’ici, la meilleure façon d’établir une relation commerciale 
solide était de communiquer par SMS. Désormais, c’est de 
communiquer dans un canal Slack. »
Jeanne DeWitt Grosser
Responsable des revenus et de la croissance aux États-Unis, Stripe

https://slack.com/intl/fr-fr/blog/transformation/slack-connect
https://slack.com/intl/fr-fr/resources/why-use-slack/slack-named-a-leader-in-new-idc-marketscape-report
https://productiv.com/blog/saas-intelligence-benchmark-series-slack-vs-teams/
https://productiv.com/blog/saas-intelligence-benchmark-series-slack-vs-teams/
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Connectez-vous à vos partenaires externes avec Slack Connect

Comment agir dès maintenant
Voici quelques pistes que votre équipe peut suivre pour commencer à simplifier vos flux  
de travail, à accélérer vos processus et à faciliter l’accès aux informations pour vos  
différentes équipes. 

1. Organisez vos canaux : la clarté de vos canaux est indispensable pour faciliter au maximum 
les échanges entre vos équipes et services. Veillez à régulièrement examiner votre liste de 
canaux et à archiver ceux qui ne sont plus d’actualité ou utiles. Lisez les conseils suivants 
pour éviter de saturer vos canaux dans Slack. 

2. Invitez un client à rejoindre Slack Connect : commencez par votre contact direct sur un 
compte, et découvrez par vous-même combien d’actions vous pouvez éviter grâce à un 
appel d’équipe ou un clip qui passe en revue les spécificités d’un contrat.

3. Testez des applications : associez quelques outils que vous utilisez fréquemment à 
l’espace de travail de votre équipe et essayez de partager et de mettre à jour des données 
directement dans Slack. 

Vous souhaitez utiliser Slack dans votre espace de travail ? Obtenez des informations tarifaires 
et découvrez les cas d’utilisation possibles pour votre entreprise en contactant notre  
équipe commerciale. 

https://slack.com/intl/fr-fr/help/articles/201355156-Configure-your-Slack-notifications
https://slack.com/intl/fr-fr/contact-sales?id=sales&utm_source=general+promotion&utm_campaign=promo
https://slack.com/intl/fr-fr/contact-sales?id=sales&utm_source=general+promotion&utm_campaign=promo


Les informations qui précèdent ne sont présentées qu’à titre indicatif. Elles ne sauraient en aucun cas constituer un 
engagement de notre part. Merci de ne pas vous baser sur ces informations pour prendre des décisions d’achat. Le 
développement, la mise à disposition et le calendrier des produits, des fonctions et des fonctionnalités restent à la seule 
discrétion de Slack et peuvent faire l’objet de modifications.
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