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Gautier Reinhard - Bonjour, merci d'étre avec nous pour One Week One Tech by Périclés avec la
participation de Finance Innovation, aujourd’'hui nous recevons Cédric Mora de la société BlueDME.
Parlez-nous un peu de votre société, j’ai vu que ¢a faisait deux ans et demi qu’elle existait, quel est
votre parcours ?

Cédric Mora - On s'est créé en avril 2015, BlueDME blue pour blue ocean, la stratégie, et DME pour
data made easy a été créé en avril 2015 dans 'optique de trouver des cas d’usage pertinents et qui
sont mis en production rapidement chez nos clients. C'était le buzz du big data, de la data de maniere
général et nous avions I'ambition d'utiliser I'ensemble des données internes d'un client, d'avoir un
savoir-faire supplémentaires autour de la donne externe et de recroiser toutes ses sources
d'information dans l'idée de proposer des cas d’usage les plus pertinents et utilisés donc réellement
par nos client le plus rapideme

Gauthier - Pouvez- vous n irer sur l'activité de BlueDME ?

Cédric - BlueDME é lution Saas qui aide les entreprises qui ont un cycle de vente long ou
complexe dans BtoC : automobile, immobilier, assurance, voyage, et les aide a mieux
vendre. Mi un concept qui veut dire simplement aider les commerciaux a avoir des
i édictif, les insights, leur permettant d'étre plus efficace au quotidien dans
nte.

on est sur du BtoC ?

s on a initialement été créé dans une approche BtoB, donc
rré en effet avec des entreprises du BtoB. On s'est recentré sur
I des cycles complexes qui sont plutot des entreprises du BtoC. Pour
ecteurs d'activité assurance, banque, automobile, immobilier, voyage de
des sources de données qui sont totalement différentes. Ces entreprises-la
nnées qui viennent d'un parcours, du site web, elles ont leurs propres
ite, elles ont souvent des boutiques physiques, elles ont des calls
archés, des données externes, donc on réutilise des choses et
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des savoir-faire qu'on pouvait avoir au tout début de la création de la start-up dans un nouveau cas
d'usage qui est la vente intelligente. L'idée c'est d'avoir créé une pl
cloud, qui permet aux entreprises et notamment aux directions

Gautier - C’est ce que vous appelez le smart selling ?

Cédric - Pourquoi smart selling ? Parce que il y

agnes marketing, des
de lead, de trouver des
ase de clients existants pour

management platform, qui sont des outils qui permettent de faire
mails, des sms, ce genre de choses dans une approche soit géné
nouveaux prospects, ¢a ce sont les DMP, ou dans une approche
identifier quels étaient les clients et leur proposer de nouveaux

atique de la conversion et aider les
est le client qui a le plus de chance

Nous notre positionnement est plutot de se situer sur la pr
commerciaux a avoir toutes les bonnes informations.
d'acheter le produit ? Derriere ce sont les technologiesfd'intelligence artificielle de « machinarding »
pour pouvoir scorer un client par rapport a un proddit. Exemple : I'achat d'une voiture, I'achat d'un
service d'assurance ou l'achat d'un bien immobhilier et avoir des informations clés, par exemple
potentiellement savoir s'il va acheter une voiture, s'il a besoin d'une offre d'assurance, s’il a besoin
d'un prét et donc de faire un package global pour le commercial, pour qu'ils puissent proposer cela a
son client et en travaillant aussi sur la problématique du prix qui intéresse en ce moment tous les
secteurs d'activités, toutes les entreprises, le sujet du pricing pour pouvoir proposer au bon client un
produit au meilleur prix et donc potentiellement, d'améliorer la marge.

Gautier - En quoi consiste votre offre exactement ?

Cédric - On est une plateforme Saas, c’est-a-dire qu’on ne se déploie pas chez les clients mais on est
hébergé en mode cloud chez un fournisseur. Cette solution est utilisée pour récupérer I'ensemble
des données donc on récupere des données de parcours clients, de tous les canaux de distribution
que j'ai pu citer précédemment, c'est a dire les call center, le parcours en boutique physique et qu’on
compléte avec différentes sources de données et I'ensemble de ces données est travaillées, c'est a
dire qu’on les nettoie et on les md@nipule. Ces données sont analysées et sont prisent en temps réel
dans nos algorithmes d'int ce artificielle qui sont derriere les technologies de machines en
ligne, qui permettent d Ir, toujours en temps réel, ce qu'on appelle des insights, c'est a dire
des informations a ¢ édictif comme par exemple le prix le plus intéressant pour un client si
jamais il souhait voiture ou un service d'assurance par rapport, pas forcément au profil
ort a son comportement, et d'intégrer ces insight, ces informations,
des commerciaux.

us citer un cas d'usage chez un de vos clients ?

ple dans le secteur automobile avec le premier
n, qui a des centaines de concessions automobiles et qui
cours de pic d'activité quand ils font une pub a la télévision.
ur pouvoir appeler les clients ou que les clients les appellent et
t utilisé et intégré dans leurs outils de gestion de la relation client pour
uand ils regardent une fiche client, qui d'habitude ne comprend que des
ionnelles sur ce qu'il a pu acheter précédemment et ses informations
imension future des informations a caractére prédictif, des insight,
acheter une voiture avec une probabilité de 70 % » et donc c'est
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intéressant de la contacter assez rapidement. Cette méme personne est intéressée par une SO|UtI0n

~

de financement et il est donc intéressant de lui proposer aussi un p
avec son assureur pour le proposer au client et ¢a fait un packa

Gautier - Donc votre outil est adaptable a tous les secte

fférente par
0sse expeérience
dans le monde de
ous ces secteurs ont
longue, c'est a dire que
iser des comparateurs dans
es voitures. Donc on est sur un
sement, un engagement financier.
its qui sont finangables ou assurables

Cédric - Pas tous les secteurs d'activité, d'ailleu
rapport a ce qu'on peut voir sur le marché, cteur par secteur. O
dans le secteur automobile, par notre passé on a une bonne expérie
|'assurance et on découvre de nouveaux secteurs : I'immobilier, les v
en commun d'étre des secteurs avec des ventes complexes ou un
I'individu qui va acheter le produit, le service, va aller sur interne
I'auto mailing, il peut passer jusqu'a une dizaine d'heures a co
cycle de décision qui est un peu long et qui demande un in
Souvent d'ailleurs quand ce sont des produits ce sont des
comme la voiture ou I'immobilier.

Gautier - A quel moment votre outil aide la société j ment a interagir avec le client qui est dans un

processus d'achat complexe

Cédric - On aide le commercial au moment de la négociation, on n'intervient pas en amont de la
génération de lead, on n'intervient pas quand un client a déja acheté et qu’on souhaite revenir vers
lui pour lui proposer de nouvelles offres, on est au moment ou le client est « chaud » pour acheter.
C'est a dire qu'il a donné plusieurs signaux faibles qui se sont transformés en signal fort, il s'est rendu
plusieurs fois sur une page, il a été faire un test de voitures, si jamais c'est dans I'achat d'une voiture.
Et I3, le commercial a ces informations clés pour pouvoir mener a bien la négociation, en
commengant par les clients qui vont acheter avec une forte probabilité et en ayant les éléments clés
pour vendre ce produit et des services autour le plus efficacement possible.

Gautier - Quels sont les moyens pour le commercial de rentrer en contact direct avec le client ? C'est
par un mail, un chabot ?

iaux et on est souvent dans le cas d'entreprises qui ont un site
I'automobile, dans I'assurance. Il y a des agents commerciaux
la que I'on aide et que I'on veut augmenter, on est en train de
mercial augmenté, c'est a dire qu'il y a toutes les informations de
ouhaite vendre pour pouvoir avoir les bons arguments, pour pouvoir
r a bien la vente et I'amener au meilleur prix.

Cédric - Nous on aide les comm
assez classique de ventes,
humains et ce sont ces
travailler sur la créati
parcours d'un clie
avoir le bon levi

Gautier s différencie d'un autre acteur qui intervient sur le secteur de la vente

s sur le su1et de la conversion, la capacité a transformer un prospect en
otre solution, sur notre plateforme qui sont des
tiliser I'ensemble des données, de maniere assez classique
a mais en ajoutant la dimension temps réel. Le temps réel est
s un client se balade sur un site web a 11h le matin puis qu'il va dans
début d'apres-midi notre solution, qui est en temps réel, permet de
étence toutes les 5 a 10 minutes. Donc un nouvel événement qui est créé
ur recalculer le score d'un individu, ce qui permet de donner des
ible au commercial.
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Gautier- En tant qu'éditeur de logiciels quel est votre mode d'intervention.chez les clients ?

Cédric - On a trois étapes : |'étape avant |'utilisation producti
utilise de la donnée et la donnée n'est parfois pas structurée
d'abord une premiére étape de setup, de déploieme
données, de travailler potentiellement certains
conforme aux attentes. Puis apres on est une s, doncon a ent, je dirais
méme plutdt on facture a l'usage, en I'o ce en s'appuyant sur le visiteurs du site
web s’il est significatif. Donc ¢a c'est la deuxiéme étape en productio on peut aussi étre
accompagné en tant que client sur l'usage de la solution et la o un role qui s'appelle
customer success manager qui permet d'accompagner nos client sage de la solution, parce
gu'on est sur des solutions qui croisent de la donnée et du méti du projet, des événements et
donc un quotidien qui peut rendre cela peut-étre plus compl donc on accompagne le client de
cette fagon-la.

Gautier - Quelles sont vos ambitions pour les prochaines

Cédric - Notre ambition chez BlueDME est de de
entreprises qui sont dans les BtoC et qui ont upfcycle de vente qui est complexe ou non. En ce
moment on travaille sur des sujets de R&D dqui permettent de créer le concept de commercial
augmenté et de ce qu'on appelle le collaboratif bot, le robot collaboratif qui va plus loin que la notion
de chatbot, qui travaille sur I’échange et la fagon dont le commercial méne une vente de bout en
bout et mene sa journée du début a la fin de la journée, avec des actions qui lui sont proposées pour
étre plus efficace, plus performant mais surtout en s'adaptant a la fagon dont il travaille. Donc il y a
une dimension cognitive tres importante, on ne veut pas juste pousser de l'information on veut
comprendre comment le commercial travaille pour I'aider au quotidien dans sa facon de travailler et
bien sdr, étre plus performant, ce qui est le graal de notre solution. Les analystes, comme le gartner,
parlent de virtual digital sales assistants, qui est |'assistant virtuel qui accompagne le commercial et
c'est sur ce sujet-la qu’on veut se développer dans les prochaines années.

ir le leader de la vente complexe pour les

Gautier - Et bien merci Cédric d’avoir participé a One Week One Tech, et nous nous retrouverons la

semaine prochaine pour une prochgine vidéo.
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Le regard de Périclées
Time to Market = =
Qualifier 'adéquation entre I'innovation et la maturité du marché

Tres bonne adéquation en ce qui concerne l'analyse prédictive du comportement
consommateur et le marché a condition que I'acte se produise en direct via le site client.

Nature de I'innovation: = =
Qualifier le niveau d’ingéniosité de I'innovation proposée

Connu depuis plusieurs années, le principe de smart selling peut encore gagner en
efficacité et Blue DME a des atouts pour vy arriver.

Maturité de I'innovation: = =

Qualifier I’état d’avancement du projet (outils marketing, outils informatiques, capacité
a se déployer...)

Projet mature et déployé chez de nombreux clients
Positionnement a l'international : +

Qualifier le positionnement actuel et potentiel a I'international

Pas d’information recueillie sur un positionnement a l'international — potentiel réel mais
avec adaptation aux marchés locaux
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