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Répartition des budgets

B Grandes Entreprises

o ET
PME
B TPE

23 %

Budgets (VA) *

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



Quels marchés attaquent les entreprises de croissance ?

B Grandes Entreprises

PME
B TPE

45 % |7 %

Marché/benchmark ** Champions de la croissance *

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



TRADE

Une solution inadaptee/co
Probleme de pricing

- Une machine d’acqujisﬂrron fre

.

Attaquer un person

Mécomprendre son persona
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Implique dans >70% des decisions d’achat

PROFIL & LEVIERS PSYCHOLOGIQUES™

/97 cherchent a “disrupter” leur secteur
/5% se sentent mal enfoures

457 se sentent seuls
"Je me sens indispensable/moteur”
“Trop de sujets/priorites paralleles”
/27 travaillent plus de 50h/semaine
68% se forment chaque annee

* Etude BPI 2017 “Vaincre les solitudes du dirigeant”



OBSTRACLES DANS LA VENTE *

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

847 | Difficile a joindre

Trop d’autres sujets

Mefiant

Ne veut pas traiter
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LES 3 PRIORITES DU PDG DE PME ©

Augmenter les parts de marche

Faire de I'innovation (produit/process)

Attagquer de nouveaux marcheés

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



G ﬁ 557 des echecs sonfdusaune
Inadequation produit/marche. *

PEURS DU PDG DE PME **

Risque operationnel (RH, frésorerie, ventes...)

Reputation (marque, attaque IT, proces...)

Rupture fechno (concurrence, disruption)

* CB Insights post-mortem analysis on 178 companies.
** %Le livre des Buyer’s Personas”, Sidetrade 2018
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MEILLEURS CANAUX D'APPR:

Prospection directe (tel, email

Associations professionnelle
. N
Salons professionnels

Contenus marketing
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* Persona PDG sondage Sidetrade 2018 aupres dééf-’a’O’d.irecfeurs
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