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Depuis de nombreuses années, certains opposenefingriet Supply Chain, d’autres considérent la Su@pain

comme un appendice du Marketing. Il est donc delelarifier ces concepts et leurs interactions.

Nous détaillerons d’abord notre réflexion au dégart'Histoire (avec un grand H).

= Lalogistique (qui est aujourd’hui incluse dansitdion de Supply Chain) est apparue il y a envir0®00 ans
selon les fouilles les plus récentes sur trois simsidérés comme les plus anciennes urbanisationonde :
Jéricho (Cisjordanie), Catal Hoyik (Anatolie) etidybet (Irak) puis, environ 1000 ans plus tardAerérique
centrale (civilisation archaique pré-Olmeque) eCbime (culture Yangshao). Ce sont les lieux dietnent
connus de premiére sédentarisation importante g@sqtions. Qui dit sédentarisation dit agriculture
domestication de certains animaux et stockage deinoe — blé, orge, lentilles, amandes, mais,.riz Et la
gestion des stocks est une des composantes ddébksgistique. Puis, il y a un peu plus de 4.80€, nous
avons les premiéres traces de gestion des traasp@t la construction de la pyramide de Khéops; falrd, les
célébres routes des épices, des parfums et deelatde commerce méditerranéen piloté par les itleérs. Des
grands généraux ont aussi mis en ceuvre des comegistiques : Sun Tsu, Alexandre le Grand, César,
Mais a ces époques, les fonctions, aujourd’hui tespar la logistique, étaient gérées empiriqueraen
concernaient essentiellement la gestion des stidksgestion des transports — moyens de transport
infrastructures.

= En ce qui concerne les processus de commercialisatbus avons retrouvé des informations sur lanigoe
d’approche commerciale des Phéniciens et, un peutald, des Lydiens : échange de fruits, légugpses,
vins, minerais, tissus, céramiques et méme esctar@se de I'or : il n'y avait ni marchandage ngoéiations
mais les vendeurs déposaient physiquement ce guifgsaient et les acheteurs 'or dont ils disjgpdaSi les
vendeurs étaient satisfaits, ils prenaient I'daestsaient sur place ce gu'ils avaient apporténsda cas contraire,
il ne se passait rien, les vendeurs attendantesuadheteurs déposent une quantité plus impodantd_es
techniques de commercialisation ont ensuite évelllés techniques de marchandage se sont imposde8rde
gue l'utilisation de monnaie a la place du trocpligs ancienne monnaie retrouvée a été frappégdie b
I’époque du roi Ardys Il (arriere grand pére deshivers 640 BC). En 1580, Montaigne dans sessHssapose
une premiére approche visant a connaitre les bedemnécessiteux et a les transmettre aux ricmesautre
étape importante se situe en 1927 avec 'apparit@ola publicité. Le Marketing est devenu une gigog du
management en 1960 grace au développement du ¢atecemrketing mix (4P) par J. McCarthy. 1960 scet
les "Golden Sixties" et de nombreux auteurs publeurs réflexions au sujet du Marketing. lls élssgnt de
plus en plus le contenu du Marketing et en vienagransformer le Marketing en management de édiosl
clients couvrant tous les domaines touchant dequrée loin aux clients. C’est ainsi que certaimgars en
viennent a englober la Vente et la Logistique damdarketing alors qu'ils auraient di les placenslée cadre
général du management des relations avec les<lient

Ensuite aprés ce rapide survol historique, il egreéssant de resituer toutes les activités etiarlavec les clients

dans le cadre actuel. Les logisticiens ont dévaappcontenu spécifique a partir des travaux tedkett (1973)

méme si P.Drucker avait déja abordé la problématagula distribution dés 1962 et enfin les concdetSupply

Chain sont développés dés la fin des années 19%qrazer (2001). Le Marketing, de son coté, sesentré sur

ses activités a valeur ajoutée touchant a la diéiimdes produits qui répondent ou répondront keuxiaux attentes

des clients. Enfin la gestion des activités de ¥afst focalisée sur la compétence des vendests & meilleure

gestion possible de la force de vente.




On peut donc dire que le management de la relatients repose sur trois piliers : le MarketiregMente et la
Supply Chain, et I'objectif fondamental de chacercds trois piliers peut se résumer comme suit :

» Le Marketing doit susciter I'intérét pour le prodauprés des prospects et maintenir cet intér§tijas
réalisation des objectifs quantitatifs. Le Markgtdoit anticiper les attentes des futurs clientsr e
I'entreprise soit en mesure de pleinement lesfaaris Le Marketing devra donc identifier les greaple
clients potentiels afin de connaitre de facon pedjualitative et quantitative ce que le clietdradra, dans
un proche futur, des produits que proposera I'enise.

« La Vente doit transformer cet intérét en bon dermamde. La Vente devra disposer des éléments néesssa
pour convaincre un prospect intéressé a deverdliemt et a le rester et cela dans un cadre terhpbre
financier bien défini. Les colts engendrés paoted de vente devront rester sous contrdle strict.

» La Supply Chain doit gérer I'ensemble des activitésr apporter au client ce que le Marketing atdate
lui ont promis. Elle doit donc maitriser I'ensembles relations avec les producteurs — fabricants et
fournisseurs- pour livrer au client le bon produuitjuste prix et au bon moment.

En ce qui concerne la gestion, il faut surtout redthccent sur la transversalité de la Supply Gheeé qui en
différencie considérablement la gestion par rappdatgestion verticale spécifique au Marketing &t Vente.
Ces trois activités doivent donc étre gérées saparpour apporter une vraie valeur aux cliengslantreprise.



