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Bilal BOURKHA

+ Marketing industriel ’
Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Des contextes business to business variés

Les types de marketing B to B
B to B de grande diffusion
Exemple :

»>TPE, professions libérales pour les fournitures de bureau et
I'informatique

»Les électriciens, artisans indépendants, PME spécialisées et
services internes des grandes structures

=> Utilisation de nombreux outils identiques a ceux du Bto C
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Des contextes business to business variés
Les types de marketing Bto B

Le B to B récurrent (Relation continue)

Les produits/services proposés ne sont alors plus

standard mais customisés, voire totalement dédiés a un

compte clé

L'équipement automobile illustre ce contexte. Valeo

fournit 'équipement électrique de la Peugeot 308 sur
une période de plusieurs années.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Des contextes business to business variés

Les types de marketing Bto B

Le marketing de projet ou d’affaires
(Relation non continue)

Du c6té du fournisseur comme de
lacheteur, un plus grand nombre de
personnes sont impliquées dans la
préparation de l'affaire, dans la sélection de
la solution puis dans le suivi du projet et
I'aprés-vente.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Des contextes business to business variés

Les types de marketing B to B

BtoB
Projet

Nombre de client

Réle joué par internet

Délai de négociation

Nombre de personnes
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Des contextes business to business variés

Les types d’approches marketing par destinataire final
BtoB

BtoBtoE
(Employés utilisateurs)

BtoBtoC

B to B to U (Usager)
= (B toAtoU) ou(BtoGtol)

Marketing industriel Bilal Bourkha ECNGO s1c 08/11/2020



mailto:encgo.bourkha@gmail.com

+ Marketing industriel !
Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Le retard du marketing dans le contexte B to B

En terme de structure, les services marketing sont souvent,
lorsqu’ils existent, caractérisés par un faible effectif

En effet, les différentes fonctions se trouvent souvent réparties
dans les principaux départements

C’est ainsi que :

»Les études se trouvent souvent intégrées dans la recherche-
développement (R&D) ou recherche-technologie (R&T)

»La communication reste souvent rattachée directement a la
direction générale

»Les ingénieurs d’affaires ou ingénieurs commerciaux
appartiennent directement aux différentes business units.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Le retard du marketing dans le contexte B to B

La culture de l’entreprise : la majorité des
effectifs provient des fonctions techniques, de
conception ou de production, ce qui se traduit par
des profils davantage scientifiques que «
management » ou « business »

La place primordiale de la recherche et
développement a longtemps expliqué la quasi-
absence de la fonction « marketing stratégique »

Approche push : Innover avant de trouver les
applications commerciales.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Bien industriel

Kotler et Saporta présentent les biens industriels en
trois grandes catégories :

> Les biens entrant dans le produit final ou « entering
goods »

> Les biens d’équipement entrant directement dans le
processus de fabrication ou « production goods »

> Les biens et services industriels n’entrant pas
directement dans le processus ou « facilitating goods ».
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Bien industriel

Les matiéres premiéres
Les matiéres transformées
Les consommables

Les piéces détachées

+ Marketing industriel
Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Demande dérivée
Notion de filiére

NOTION DE FILIERE

Chaine d’activités qui se complétent, liées entre elles par
des opérations d’achat et de vente

Produit industriel

Er ble d’é1& N blés tout
au long d'une filiére industrielle spécifique.
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Les machi tils et la k ique
Les grands équipements
Les services.
+ Marketing industriel

Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Demande dérivée
Notion de filiére

Fournisseurs de matiéres
premiéres (silicium, or, cuivre...)

l comieanmoursy AR |

Siemens
(systéeme ABS) i

Renault 6\
Constructeur

Renault 6
Concessionnaires
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Demande dérivée
Notion de filiére

Ty le : Téléph hil

(ex : silicium)

Fournisseurs de matiéres premiéres |

| Fabricant semi-conducteur |

| Fabricant terminaux mobiles |
Opérateur téléphonique
Client (professionnel)

Maroc
Telecom

Bl g
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Demande dérivée
La dépendance a I’égard de la demande dérivée

Dans I'automobile, par exemple :
Une baisse du kilométrage parcouru par les marocains

=Une diminution des achats de véhicules neufs

=Une diminution d’activité pour tous les fournisseurs de
la filiére,

Ainsi, le producteur de pneumatiques Michelin, malgré
son avance en R&D et sa domination sur les plans
marketing et commercial, subit le contrecoup a travers
une diminution des ventes de pneus en « premiére
monte » pour les véhicules neufs et en renouvellement
sur les véhicules déja en circulation.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B
Demande dérivée
Une stratégie marketing avec plusieurs niveaux d’intervention
Marketing amont

1l s’agit d’étudier le client du client

Faurecia s’affirme comme le fournisseur de référence de siéges
automobiles en développant des études sur le client final,
conducteurs et simples passagers

Ces études sont de deux sortes :

» D’ordre médical, avec I'analyse des problémes lombaires et de
fatigue du dos des « gros rouleurs » que sont les chauffeurs
professionnels (taxis, agents commerciaux, etc.)

»D'ordre marketing avec l'analyse de la satisfaction et du
mécontentement des mémes chauffeurs a I'égard des différents
siéges actuels.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Demande dérivée
Une stratégie marketing avec plusieurs niveaux d’intervention

Mazketing amont
Faurecia, en menant des études
auprés de la clientéle finale, améliore

son offre et le niveau d’information du
constructeur Peugeot

Parallélement, celui-ci est a 1'écoute
permanente des remarques émanant
de la clientéle : prise en compte des
courriers consommateurs, etc.

<3 Client final

<«—Relations commerciales

< - - -Relations d'informations
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Chapltre 1 : Spécificités du marketing B to B

Demande dérivée

Une stratégie ing avec plusieurs ni d’intervention
Mazketing aval
Dans le cas de Faurecia, est-il possible d’influencer le client

de son client ?

Non, puisque le conducteur final de la voiture ne connait pas
le fabricant du siége, croyant méme que les siéges sont
produits par le constructeur automobile

Pourquoi ? Parce que Faurecia ne communique pas aupres
du client final

Pour quelle raison ? Parce que Faurecia n’a pas développé

jusqu’a présent de politique de marque, s’empéchant ainsi
d’étre visible par le client final.
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Demande dérivée

Une stratégi ing avec pl

Mazketing aval

niveaux d’intervention

Le contre-exemple de Recaro, réussissant a
« signer » ses siéges en gros caractéres sur
des modeles de Porsche et Volkswagen, il
montre qu’une forte volonté de politique de
marque permet de parvenir 4 une bonne
visibilité.
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Demande dérivée
Une stratégie marketing avec plusieurs niveaux d’intervention

Mazketing aval

»Les sieges par Faurecia,

PEUGEOT »>Le tableau de bord par Sommer-Allibert,
»La distribution électrique par Valeo,
»>L'électronique de freinage par Siemens...

q
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Chapitre 1 : Spécificités du marketing B to B

Les caractéristiques du marketing business to business

Un bre restreint de clients potentiels
Des clientéles hétérogénes

Une clientéle souvent internationale

Unp d’achat de group
Le role actif du client
Une forte implication réciproque entre clients et fourni

La création de valeur.
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