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Organisation de I'enseignement: Formation initiale, Formation continue, Contrat de professionnalisation

Ouvert aux étudiants en échange: Non

Présentation

Le commerce interentreprises est I'ensemble des 126 000 entreprises allant de la PME aux grands groupes internationaux, qui
achétent et/ou vendent des biens a d'autres entreprises en France ou a l'international. La branche compte 1 million de salariés
et recrute plus de 120 000 personnes par an.

Le commerce interentreprises représente plus de 50% des ventes en valeur du commerce.

Le marketing adapté a ce commerce interentreprise est dénommé « Maketing Business to Business » ou marketing B to B.

L’objectif du présent cours est de comprendre et de maitriser la démarche marketing Business to Business.

L’étudiant disposera du présent fascicule, ainsi que de documents complémentaires et exercices a disposition

sur le module internet.

A lissue de ce cours, les étudiants devront comprendre les enjeux liés au marketing Business to Business, ses spécificités et
devront étre capables d'analyser et de définir eux-mémes en fonction d’un contexte donné, la stratégie marketing a adopter pour
une entreprise opérant en B to B.
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Programme détaillé

CHAPITRE 1. PRESENTATION ET SPECIFICITES DU MARKETING BUSINESS TO BUSINESS
CHAPITRE 2. PROCESSUS ET COMPORTEMENT D’ACHAT ENB TO B

CHAPITRE 3. LES ETUDES MARKETING B TO B

CHAPITRE 4. LE MARKETING STRATEGIQUE B TO B

CHAPITRE 5. LE MARKETING MIXEN B TO B
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