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MaillnBlack déploie ses froupes

Pour aider son réseau, I'éditeur mise sur
une présence directe sur le terrainet a
recours au marketing viral.

findefaire décollerles ven-
tes,le fournisseur francais
=, de solutions antispam

® MaillnBlack adécidé d’étof-
ferles services de support et d'accom-
pagnement des partenaires. « Notre
technologie est appréciée, mais elle a
du mal a se vendre, constate Damien
Neyret,le nouveau directeur du déve-
loppement commercial chez Mailin-
Black. Nous avons donc décidé d’orga-
niser, en complément de l'action de
notre grossiste Feeder, une présence di-
recte sur le terrain. Et ce, afin d'assurer
un meilleur transfert de compétences
etdaider les partenaires dans leurs dé-
monstrations commerciales. » Trois in-
génieurscommerciaux viennentd'étre
recrutés, chacun responsable d'une
zone économique (ile-de-France,
Rhone-Alpes,Sud).Dans ces zones, les
partenaires actifs seront prisen charge
soit par I'éditeur, soit par le grossiste.
Larépartition est,a ce jour,équitable :
15sont gérés par MIB et 15 par Feeder.
- En dehors de ces zones, Feeder est

I'unique relais de I'of-
fre.Le message princi-
pal que 'éditeur sou-
haite faire passer est
d'ordre technologique.
« Nos competiteurs uti-
lisent des techniques
de filtrage. Nous som-
mes les seuls a propo-
serunsysteme basé sur
I'authentification de
l'expéditeur, ce qui gé-
nére un taux de réus-
site de 100 % », pour-
suit Damien Neyret.

Un effet boule-de-neige

Parallelement a cette nouvelle pré-
sence terrain, MIB introduit un pro-
grammede référencement. Ainsi, MIB
a défini les zones géographiques et
les marchés qu'il souhaite couvrir.Les
premiers clients de chaque catégorie
profiteront d’une remise spéciale pou-
vantallerjusqu’a 40 %.« Lobjectif est
de capterdes clients stratégiques dans

Damien
Neyret,
MaillnBlack :
« Notre
technologie a
besoin d’'étre
démontrée. »

chaque secteur et de se faire recom-
mander par le bouche-a-oreille. Cet
effet boule-de-neige a d'ores et déja
bien fonctionné sur le marché des ho-
pitaux, les conseils généraux ou les
chambres de commerce »,souligne le
directeur.léditeur garde, parailleurs,
son programme de certifications MIB
Certified. A terme,MIB souhaite avoir
une soixantaine de partenaires actifs
enFrance.m  Gilbert Kallenborn



