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Niwveau Wl Gestion

CAS ROQUETTE FRERES

Les modéles de comportement d'achat en milieu industriel ont 616 caractérisés par Webster et
Wind dans le concept de «centre d'achat » ou « buy center ». Toute personne appartenant ou

non & l'entreprise et qui participe de maniére formelle ou informelle & teut ou partie du processus
de décision d'achat exerce de fait une influence sur la décision finale.

Il est donc vital, pour un fournisseur, d'identifier les persennes qui interviennent dans le
processus de décision, le réle tenu par chacun d'eux et leurs motivations principales, Si la
constitution d'un groupe d'achat varie d'une situation & lautre, les Types de réles rencontrés et
les déterminants respectifs peuvent &tre clairement modélisés.

Vous occupez, dans la société Roquette Fréres, le peste d'ingénieur commercial et vous négociez
la vente de votre technologie (amidonnerie de pomme de terre) avec la société VICO, implant ée
au Nord dans 'Adamaocua. Vous avez successivement rencontré, aux cours de vos différentes
visites, les personnes suivantes :

M. Jean-Pierre Girard, Acheteur

M Schnakenbourg , directeur des achats
MM  Deppe Alain et Griffart Christophe, Techniciens du bureau d'études
M. Boffy Gilles, Directeur du bureau d'études

M. Villette Jean-Paul, Responsable du service « Méthodes »
M. Loiseau Alain, Responsable de la production
Mme Pairet Laure, Service aprés-vente

M. Bernard Jean-Paul, Direction Général

TRAVAIL A FAIRE

1) Vous identifierez (noms des intervenants ef leurs fonctions dans l'entreprise client) et
caraciériserez le réle occupé par chaque intervenant dans ie proczssus de décision d'achat ; (8 pts

soit 1 pt par réle occupé).
2} Vous préciserez leurs motivations respectives, deux par intervenant. (0,5 pt par motivation Juste

soit 8 pts)

3) Vous indiquerez, dans un tableau pour chaque phase du processus de déeision d'achat, quel est
lintervenant qui joue le réle le p'us dérerminant. (4pts)
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Importance du rdle de chaque intervenant dans chaque phase du processus
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