


En quETe d'innovation , 
le CrEdit agricole 
dEcidE DE  bousculer 
les codes et 
commande A l'Ifcam, 

UN SEMINAIRE 
PROSPECTIF. 



MARKETING 
DU FUTUR

"Marketing du futur "

A LA DECOUVERTE 
DES ENTREPRISES DE 
SERVICES AMERICAINES 
LES PLUS INNOVANTES.



Sur quel concept 
repose le séminaire ?

"Marketing du futur "
est imaginé pour le Crédit Agricole 
par deux professeurs de marketing 
à l'IAE d'Aix-en Provence. 

Ils viennent d'inventer  le 
concept de la SERVUCTION  :

UN PROCESSUS DE 
CREATION DE SERVICE 
INNOVANT QUI INTERESSE 
BEAUCOUP L'IFCAM.

Pierre Eiglier 
et Eric Langeard, 
les inventeurs !



La servuction, comment gagner cinq ans 
sur la concurrence ?

Lorsque tout le monde 
propose la même offre, 
l'enjeu pour l'entreprise 
est se distinguer aux yeux 
du client en developpant 

DES SERVICES PERIPHERIQUES 
VALORISANT L'OFFRE DE 
BASE.

SERVUCTION
Néologisme issu de 
"presta�ons de service" 
et de "fabrica�on de 
produit". 



Incroyable,  
mais à cette époque 

c'est nouveau ! 

Le séminaire permet de découvrir une 
autre façon de faire du marketing. Les 
participants rencontrent et échangent 

EN DIRECT AVEC DE GRANDS 
PATRONS DE WALL STREET, 
AVEC DES STRATEGES DU 
MARKETING, DE LA GRANDE 
DISTRIBUTION ET DE LA 
PUBLICITE. 



Par exemple que  : 

- la distribution est 

DIVERSIFIEE ET 
DEJA MULTI CANAL 
(on vend du crédit dans les 
supermarchés, on vend 
en agence des services 
bancaires, de l'épargne, 
des assurances ...), 

- l'accueil est 

PLUS CONFIDENTIEL 
dans les agences  
(ligne à ne pas franchir 
avant le guichet) 

- les vendeurs sont 

PLUS DISPONIBLES 
(horaires élargis) 

 

Que découvre-t-on 
aux USA ? 



En partant des besoins des clients, tout fait 
sens : le mobilier, les objets, la polyvalence du 
personnel qui vend plusieurs produits là où en 
France , il y a un vendeur conseiller pour les 
cartes bancaires, un autre pour l'épargne, et 
le directeur d'agence ou chef de bureau  pour 
le sujet noble que sont les crédits. 

DONC 3 RDV DIFFERENTS 
SI L'ON A BESOIN DES 
3 SERVICES.

Par exemple que  : 

- la distribution est 

DIVERSIFIEE ET 
DEJA MULTI CANAL
(on vend du crédit dans les 
supermarchés, on vend 
en agence des services 
bancaires, de l'épargne, 
des assurances ...), 

- l'accueil est 

PLUS CONFIDENTIEL
dans les agences  
(ligne à ne pas franchir 
avant le guichet) 

- les vendeurs sont 

PLUS DISPONIBLES
(horaires élargis) 



Qui sont ceux qui 
innovent ?

BANK OF AMERICA
GROCKER BANK 

WALMART
(chaîne de supermarchés)

...

SEARS
(chaîne de magasin) 




