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.  Présentation du BtoB



-
Deéfinitions

« Le marketing business to businness ou marketing B to B
est le marketing des entreprises qui vendent a des
professionnels, par opposition au marketing de la grande
consommation ou acheteurs et consommateurs sont des
Individus ou des familles »

— Mercator 2013

3 types de marketing BtoB :

- Le BtoB de grande diffusion

- Le marketing industriel

- Le marketing de projet ou d’affaire



Les acteurs du BtoB
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Les objets du marketing en BtoB

entering goods

production

g00ds faciliting goods




Il. Les specificités du
marketing en BtoB



| es fondamentaux restent les mémes

‘ Rechercher des opportunités




Le processus d'achat en BtoB

Processus collégial : implication de différents services
dans le processus d’'achat

- Service financier

- Service juridique

- Utilisateurs

- Etc.

Achats d’'une grande importance, en valeur ou en quantité

Sélection de fournisseurs fiables



Expertise du marketing

Certains domaines en BtoB sont tres techniques

Nécessite d’avoir une eéquipe marketing qui connait le
metier aussi bien que ses clients

Les responsables marketing sont souvent d’anciens
Ingénieurs

Exemple de la sociéeté Amplitude



Ill. Le marketing-mix en
BtoB



Le marketing-mix en BtoB

- Prix
- Produit
- Communication

- Distribution



Le marketing-mix en BtoB : Le prix

Evaluation du produit
Le client évalue un produit en fonction de sa rentabilité

Le prix initial n'est pas le seul critere

Fixation des prix

En BtoC : prix artificiels (ne reflétant pas la qualité du produit
mais son image)

En BtoB : les prix sont objectifs



Le marketing-mix en BtoB : Le prix

Stratégie d'ecrémage (exemple : IBM) I B M

*Mise en avant de lI'entreprise, de la qualité, des services
*Obijectif : perception d’'une réelle supériorité

Strategies de prix

Strategie de penetration (exemple!/l
*Remises sur quantité, escomptes
*Objectif : prendre une part importante du marché

Microsoft

ICrosoft)




Le marketing-mix en BtoB : Le prodult

La marque
Importance de la marque : fiabilité du fournisseur

Le packaging
Peu d'importance en BtoB (protection du produit)

Le produit
Volonté de répondre aux exigences spécifiqgues des
clients :

Personnalisation des produits
Associer des services au produit (garantie, maintien, etc.)



Le marketing-mix en BtoB :

Exemple : Owens-lllinois

o

A propos d’0-1

Pourquoi le verre ?

Familles de produit «

Biere
Aliments
Boissons sans alcool

industrie
pharmaceutique et
chimigue

Spécialités et
éditions limitées
Spiritueux
Articles de table
Vin

Durabilité

Investisseurs

Presse

Carriarec

SOLUTIONS DE PRODUIT

SPECIALITES ET
EDITIONS LIMITEES

Votre réve, notre passion. O-| s’associe avec fierté
avec des clients du monde entier pour créer des
emballages en verre innovants, originaux et beaux
qui valorisent les marques et permettent de générer
des résultats commerciaux. Alliés @ une expertise
technologique mondiale, nos connaissances locales et
notre travail artisanal nous permettent de répondre
de maniére unique aussi bien aux besoins des
distilleries artisanales qu’a ceux des partenaires
multinationaux.

CONTACTS

Amérique du Nord
glass@o-i.com

Le produit



Le marketing-mix en BtoB: La

communication

La cible
Des clients experts et exigeants

Base de clients plus faible que pour la grande
distribution

Stratéegie
Communication plus discrete, plus relationnelle

Les outils de communications
Salons professionnels
Magasines specialisés
Marketing direct (entretiens, réseaux, etc.)



Le marketing-mix en BtoB: La
communication

Exemple : Le salon de ’'armement Eurosatory
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SAVE THE DATE
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Le marketing-mix en BtoB : La distribution

Deux solutions

Solution interne : Circuit direct
 Meilleur controle et meilleure réactivité

« Marché constitué de gros clients ou de clients peu
nombreux

Solution externe : Circuit indirect (recours a des
revendeurs)

* Les intermeédiaires peuvent créer de la valeur
(logistique, prises de risque, ajout de services, etc.)

« Nombreux clients ou territoire vaste



Le marketing-mix en BtoB : La distribution

Choix du systeme de distribution selon :
Le type de clientele
Les contraintes de livraison
La régularité des approvisionnement
Etc.



p://www.alibaba.com/Machinery-Hardware-Too

Le marketing-mix en BtoB : La distribution

Exemple: Alibaba.com

About Alibaba Group

Alibaba.com’ Sign In | Join Free My Alibaba ~ For Buyers v  For Suppliers ~ | Help ~  Safe Trading Guide
Global trade starts here.™

How | Morphed into a
Web-Scaling Entrepreneur

Products ~ = What are you looking for...

:= CATEGORIES

AIfSourcePro

The most effective
OEM/ODM & multi-

Apparel, Textiles & Accessories Gifts & Crafts Sports & Entertainment .

Metal Crafts Outdoor Sports Category SourCIng tOOI-
Auto & Transportation

Wood Crafts Fitness & Body Building
Electronics Crystal Crafts Water Sports

Paper Crafts Amusement Parks 2 1
Machinery, Hardware & Tools _ ) e

Resin Crafts Musical Instruments Pl

Enter 4 i 2 [N

Gifts, Sports & Toys 5 Plastic Crafts Indoor Sports i

Is_m3 | Glass Crafts View All Categories » Simple Efficient All-In-One




Conclusion



Conclusion

- Le domaine du BtoB est vaste

- Le consommateur en BtoB est toujours dans une

logigue commerciale (les facteurs humains tels que le plaisir
ne marchent pas)

- Malgré certaines similitudes, le marketing en BtoB et en
BtoC ne doivent pas étre confondus
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