
pour vendre aux PME
Les 5 secrets



Les PME ?

B2B
B2C

10-250 salariés : 140 000 

dont 66 000 PME B2B 

32% exportent, 14% ont une 
activité internationale.



Budgets (VA) *
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Grandes Entreprises

* Statistiques INSEE (répartition de la valeur ajoutée en 2016).

Répartition des budgets

Le marché des PME



La PME, difficile à attraper ?

* Étude Sidetrade Juin 2019 sur 37.000 entreprises B2B. 
** “Champions de la croissance” par Statista & Les Echos” (250 entreprises B2B analysées par Sidetrade).

Marché/benchmark ** Champions de la croissance *
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Quels marchés attaquent les entreprises de croissance ?



Les erreurs classiques

Une solution inadaptée/complexe 

Problème de pricing 

Une machine d’acquisition trop faible 

Pas d’approche verticale 

Attaquer un persona sans pouvoir/budget 

Mécomprendre son persona



Secret #1 : Attaquer le PDG

Impliqué dans >70% des décisions d’achat

* Étude BPI 2017 “Vaincre les solitudes du dirigeant”

79% cherchent à “disrupter” leur secteur  

75% se sentent mal entourés 

45% se sentent seuls 

“Je me sens indispensable/moteur” 

“Trop de sujets/priorités parallèles” 

72% travaillent plus de 50h/semaine 

68% se forment chaque année

PROFIL & LEVIERS PSYCHOLOGIQUES*



Secret #1 : Attaquer le PDG

OBSTRACLES DANS LA VENTE *

* “Le livre des Buyer’s Personas”, Sidetrade 2018 auprès de 430 directeurs commerciaux.

Difficile à joindre

Trop d’autres sujets

Ne veut pas traiter

84%

35%

21%

Méfiant31%



LES 3 PRIORITÉS DU PDG DE PME (*)

Augmenter les parts de marché
53%

Faire de l’innovation (produit/process)

47%

Attaquer de nouveaux marchés
32%

Secret #2 : Les priorités du moment

* “Le livre des Buyer’s Personas”, Sidetrade 2018 auprès de 430 directeurs commerciaux.



Secret #3 : Une offre simple

PEURS DU PDG DE PME **
Risque opérationnel (RH, trésorerie, ventes…)

Rupture techno (concurrence, disruption)

Réputation (marque, attaque IT, procès…)

* CB Insights post-mortem analysis on 178 companies. 
** “Le livre des Buyer’s Personas”, Sidetrade 2018

55% des échecs sont dûs à une 
inadéquation produit/marché. *



Secret #4 : Un cycle de vente court

Garder une vente simple (champion/décideur) 

Rapide (le taux de closing chute après 30 jours) 

Pricing “land & expand” 

Bien traiter la “perception du risque”

* extrait du livre “Les nouvelles machines de guerre commerciales”



Secret #5 : Une machine d’acquisition

MEILLEURS CANAUX D’APPROCHE DU PDG *

Prospection directe (tél, email)
40%

Associations professionnelles
35%

Salons professionnels
21%

Contenus marketing
17%

* Persona PDG sondage Sidetrade 2018 auprès de 430 directeurs commerciaux.






