
 

 

Chapitre 1 Analyser les choix possibles de l'offre 
 

Etude de cas sur Renault 

 

Analyser le couplage produit / marché d’une offre B to B 

 
 

A l’aide des vidéos et des documents 

répondez aux questions suivantes : 

1. Identifiez les différentes cibles de 

professionnels visées par Renault. 

 

 

2. Déduisez-en les critères utilisés par 

l’entreprise pour segmenter ce marché. 

 

3. Avec quels produits Renault répond-elle aux besoins des différents segments de marché 

identifiés ? 

 

4. Montrez que Renault pratique à la fois un marketing de masse et un marketing différencié, et 

tend vers une personnalisation de son offre. 

 

 

Document 1 : La gamme de véhicules utilitaires Renault 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

L’essentiel 



Document 2 : Des véhicules utilitaires adaptés à des métiers aux besoins spécifiques 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 


	Chapitre 1 Analyser les choix possibles de l'offre

