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La vente et la diffusion d’'une innovation numérique de
rupture en BtoB

De Salesforce a Dassault Systéme en passant par Marketo ou des plus petites structures comme Kyriba, un certain nombre
d’entreprises sont parvenues, au cours des derniéres années, a développer et a commercialiser de nouveaux outils

numériques aupres des entreprises.

Si leurs solutions sont maintenant devenues des outils de gestion presque courants, ce n’est pas le résultat d’'une évolution
technologique évidente mais bien le fruit d’une démarche de commercialisation active de la part de ces entreprises qui

ont mis en ceuvre des stratégies visant a catalyser 'adoption massive de leur innovation.

Aujourd’hui, de nombreuses start-ups telles que Mixdata se lancent a leur tour dans l'aventure et développent des
innovations numériques de rupture a destination des entreprises. La question qui se pose alors pour ces structures est
celle de la stratégie a adopter pour vendre et diffuser de telles innovations qui bouleversent les maniéres des faire des

professionnels.

Oriane Billant
Master PIC 2015/2016

Tuteur : Rémi Maniak

saleg%rce

-atf
Marketo

kyriba

D SUSTEMES

Comment vendre et diffuser une innovation numeérique de rupture en BtoB ?

Le contexte empirique : Mixdata, une start-up

Le cadre théorique : Un projet a la croisée de divers

?1“' DASSAULT

innovante du BtoB champs de littérature

Processus d’adoption et de
diffusion des innovations
Comment vendre le fonciégrement nouveau 7
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| Comment vendre ce que le client n'a pas demandé et !
| dont il ne comprend pas I'usage a priori ? |

__________________________________________________

Jai effectué mon projet PIC au sein du département commercial de Commercialisation / Marketing
la société Mixdata, start-up ayant développé un outil innovant de linnovation

d’aide a la prospection commerciale BtoB. Cet outil, en Saas, r
permet aux commerciaux et marketeurs BtoB d’identifier Innovation de
rapidement les entreprises de leur cible grace a l'exploitation des rupture / radicale
données présentes sur internet (sites web des entreprises, réseaux
sociaux...)

Quels sont les enjeux liés & I'appropriation des |
innovations numérigues ? Quels sont les spécificités |
i

i
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. i
Innovation !
i

| des business model du numérigue ?

numerique

Mixdata s’inscrit en rupture avec les usages actuels des

professionnels de la vente en BtoB dans la mesure ou il propose

une nouvelle logique de ciblage ainsi qu’un nouvel usage
(utilisation d’un outil).

E_La clientéle entreprise est trés differente de la clientéle BtoC : hétérogénéité du
i marché, processus de vente plus long et complexe, appréciation des risques et
Pour convaincre une clientele d’entreprises d’adopter son ! motivations d’achat différentes, existence d'une demande dérivée etc...
innovation, Mixdata doit donc créer son propre positionnement et i
adopter une démarche de commercialisation spécifique :
adaptée aux enjeux soulevés par la vente d’'une innovation de

rupture auprés des entreprises.

Quel est I'impact de ces spécificités sur le processus de vente et de diffusion
| des innovations ? Comment |'innovateur peut-il cibler au mieux les entreprises

_________________________________________________________________________

Objets d’étude et axes d’analyse Enseignements et conclusion

v

CQuelles sont les
difficultés inhérentes
4 la vente de
l'innovation Mixdata ?

Quelles sont les
offres de référence
aux yeux de chague

ivpe de client ?

Quels sont les
nouveauws attibuts de
linnovation et leur
VUPC 7

\ 4

Cuelles sont les
différences entre les
processus de vente

BioC / BtoB 7

Cuelles sont les
phases du processus
d'adoption d'une
innowvation numeérique
de rupture en BioB ?

Quelles actions
peuvent &éire mises
en place par
l'innovateur a chague
étape de la vente ?

v

Quelle est la nature
de I'expertise
développée par
Mixdata 7

Quels sont les
différenis niveaux de
Service proposeés par

Mixdata 7

Quel est mpact du

niveau de service sur

le niveau d'adoption
etla VUPC 7

v

Comment appliquer
le modéle de diffusion
en BtoB 7 Qui sont
les early adopters ?

CQuels sont les

specificiiés des

mecanismes de
diffusion en BtoB ?

Quid du chasm 7 La
guestion du
déploiement a grande
échelle

Mon travail a donc consisté a :

- Distinguer les caractéristiques spécifiques
de la vente de telles innovations en BtoB,

- Identifier les leviers daction des
fournisseurs d’innovation,

- Proposer des réponses opérationnelles de
nature a contourner ces enjeux.

Les analyses menées ont ainsi contribué a
la définition d’une nouvelle approche
commerciale adaptée aux enjeux de la
vente d’innovations numériques de rupture
dans le marché trés spécifique du BtoB. Un
objet d’étude peu traité par la littérature et
qui, pourtant, concerne un grand nombre
de sociétés.



