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Activité Projet : Une approche 

commerciale spécifique 
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Présentation Activité Projet 

Définition  : qu’est ce qu’un projet industrie (Project Engineering) ? 
 

 

Concerne le matériel non standard (projet > 30 M€) = SUR MESURE 

et/ou 

Qualité d’eau / problématique spécifique 

et/ou 

CDC spécfique / études importantes 

et/ou 

Contractuel important 

et/ou 

Demande d’engagement sur le résultat et l’exploitation 

 

Project Engineering : 

 

mise en œuvre de solutions de traitement d’eau  

dans un environnement sur mesure 
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Approche Projet : Une approche spécifique 

spécifique de par : 
 

-  Contexte « local » :  
conditions climatiques Température min/maxi, taux d’humidité 

qualité de la ressource (eau de surface, de ville, de forage…)  

 

- Type d’industriel : 
ingénierie centralisée (CDC = spécificité de marché Agro VS Pharma  

approche projet = conception 
 

- Besoin en traitement d’eau : système complèt avec garantie de résultats 

 

   

 Solution sur mesure 
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Le rôle du partenaire local BWT 

PERMO dans l’approche commerciale  
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Processus Projet 

Demande Projet du Distributeur - R. Gallais validation 

de la faisabilité 

Conception installation et chiffrage / rédaction de l’offre 

commerciale - Responsable de Marché IP 

Défense l’offre – Rencontre client 

Négociation / Planning 

Commande client 
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Notion GO / NO GO 

GO / NO GO Projet 

 

 

Quelle est notre chance de gagner cette affaire ? 

Quel est le potentiel attendu ?  

3 dimensions : Technique / Commerciale / Financière 
 

Une évaluation du risque est 

nécessaire avant de répondre 
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Critères d’évaluation du Projet  

 

• Environnement contractuel 

 

• Analyse du binôme Technologie / Client 

 

• Garanties techniques 

 

• Montage local (limites du scope) 

 

• Analyse d’eau 

 

• Présence ou non de Consultant / Ingénierie 
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Environnement contractuel 

• Documents de consultation ? 

 

• Consultation client basée sur offre ou spécifications BWT ou 

concurrente ? 

 

• Priorité des documents dans le contrat ? 

 

• Date et conditions de réception (provisoire/définitive) 

envisagées ? 
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Couple Technologie / Client 

• Technologie (é)prouvée / Client existant 

 

• Nouvelle technologie / Client existant  

 

• Nouveau Client / Technologie(é)prouvée 

 

• Nouveau Client / Nouvelle Technologie 
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Montage local 

• Limites de fourniture (Skid ou autres ?) 

 

• Montage local par équipe interne ou externe ? 
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Garanties Techniques 

• Capacité  

• Qualité d’eau traitée 

• Engagement ou non sur les coûts d’exploitation (électricité, 

produits formulés, eau…) 

• … 

 

Conséquences en cas de non-conformité 

 

• Pénalités 

• Fin du contrat 
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Analyse d’eau / conditions locales 

• Analyse d’eau complète disponible ? 

 

• Eau sujette à variations ? 

 

• Conditions au point de fourniture du matériel (pression, débit, 

température…) 
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Présence d’ingénierie / BE / Consultant 

• Est-ce une opportunité ou une menace pour nous dans le 

contexte de ce projet ? 

 

• Si présence de BE, la gestion de projet peut être 

chronophage (facturation à la minute…) 
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Rôles du partenaire – Environnement technique 
 

 

 
- Cerner l’environnement Technique du Projet 

 

- Avons-nous la compétence technologique ? 

 

- Participation à l’identification des risques techniques 

éventuels du projet (technique, activité, 

environnement client…) 

 

- Visite sur site / matériel existant ? / faire des 

prélèvements 

 

- Posséder une analyse de l’eau brute 

 

- Relever les spécificités client :  

CDC Technique Groupe (ex Danone, Nestlé..)   

Equipements, Automatisme…  
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TAC < 10°f 

Notion de spécifications 
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SOFT DRINK 

…excepté les jus… 
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SPX : contractuel absence de 

chlorures 

<17 °f 
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Rôles du partenaire - Environnement commercial  
 

 • Cerner l’environnement commercial 

  

- S’agit-il d’un client ou d’un prospect ? 
 

- Quel stade du projet ? Budget / APS / APD  ? 
 

- % de réalisation du projet  
 

- Solvabilité client ? 
 

- Concurrence (Qui? Quelle activité ? Représentation 

locale ?) 
 

- Interlocuteurs en présence / qui décide ?  
Notion de GRID: Groupement d’Influence et de Décision 
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GRID Projet – Environnement commercial 

Décision 
Projet 

Ingénierie 
Interne 

Travaux 
Neufs 

Chef de 
Projet 

Maintenance 

Directeur 
Technique 

Direction 
Générale 

BE 
Externe 

Assurance 
Qualité 

Lutte de pouvoir ? Qui sont nos alliés ? 

Qui doit-on convertir ? 
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Rôles du partenaire – Environnement commercial  

- Présence d’un BE ou consultant externe ? 

  

- Quel potentiel ? Matériel – Produits – Services 

 

- Quel fournisseur pour le process ? 

 

- … 
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• Maîtriser l’environnement projet 

 
- Délai de réalisation du projet ? 

 

- Jalons de réalisation (commande, mise à disposition, montage, 

mise en route…) 

 

- Détail de la prestation ? (Transport, fourniture de matériel 

uniquement ?, montage à réaliser ?... 

 

- Besoins MES / formation 

 

- Le client est-il sous-traitant (façonnier) pour le compte d’une 

multinationale ? 

 

- Dispose-t-il de référents dans le domaine ? 

 

Rôles du partenaire – Environnement Projet 
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Faisabilité confirmée = Demande de Projet 

DTMP 521 GO Projet 

Compilation des informations et besoins client pour le 

dimensionnement et l’élaboration du Projet 

 

DTMP521a Project Study-Data Sheet.doc
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DTMP 521 / DONNEES D’ETUDE 
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Indispensable !     Microbiological parameters 

     Organic matter (COD, pesticides) 

Sur site : 

pH  

Fouling index pour l’osmose inverse 

Temperature mini / maxi 

 

One or several complete and representative water analysis (each seasons for 

exemple)  
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Élaboration d’une offre 
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Engagement de résultats 

 et performances 
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Notre Objectif : Remporter une affaire 

  Le marché de l’industrie ( solutions sur-mesure) est 

concurrentiel et internationalisé 

 

 Une concurrence internationale et  locale possible avec en 

général une politique de prix agressive 

 

 Notion de référentiel de prix par technologie avec organisation 

centralisée chez certains clients 
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Comment réussir ? Comment se différencier ? 

 

 
o « Vendre » au client la structure Projet de BWT PERMO !!! 

o Via la compétence et la structure BWT : vendre un système, une 

solution de traitement d’eau plutôt qu’une technologie  

o Se différencier par l’innovation (Eco MX, WATS’C…)  ne pas être 

suiveur… 

o Utiliser nos références comme savoir faire (listes de références 

disponibles !) 

o Prendre en compte les contraintes client / chercher la différenciation 

 exemple : approche économie d’eau et composés 

o Avoir une approche globale : Matériel / Produits / Services 
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Perméat 

Rejet 

Rejet final 

75 % 

60 % 

Eau adoucie 

Rendement global : 88 % tout en améliorant la 
qualité du perméat 

Osmose inverse 

Approche Economie d’eau 

 

Le retraitement des concentrats d’osmose 
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Identification des gisements d’opportunités sur le site-client 
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Site : QATAR 
Poste de déferrisation  

Alimentation en eau d’appoint  
des tours de refroidissement 

Site : Région de BORDEAUX 

Poste de filtration eau potable 

Site : Région de ROUEN 

Poste d’osmose 

Site : Région de VENDEE 
Poste de filtration eau de STEP 

 pour réutilisation    Site : LIBYE 

Site : Région de LAON 
Poste de déferrisation  -  eau potable 
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Les Ressources Internes affectées à 

la vente et la gestion d’un projet 
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L’activité Projet Industrie 

 
% de l’ensemble = 24 % 

 

+ de 200 exécutions / an 

 

Service Projet (26 personnes au total) 

Techniques Séparatives 

Échangeurs d’Ions 

Techniques Membranaires 

Techniques Environnement 

Techniques de Désinfection 

Techniques de Stérilisation 

Techniques de Qualification 
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Un service PROJETS de… 

…Technologies  
 

Osmose inverse 

UF / MF 

EDI 

Échange ions 

Désinfection chimique et physique 

Déminéralisation 

Filtration sable et charbon 

Dégazage 

… 

….Compétences  
 

Process 

Rejets 

Potabilisation 

Désinfection 

Circuits fermés 

Eau Ultra pure 

Location matériel 

… 
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Notre champs d’action et savoir faire 

- Du standard au sur mesure. 

 

- Du clés en main à la vente au m3. 

 

 

- Du montage sur site à la livraison en conteneur 

 

- Des solutions adaptées à tous niveaux : de l’eau pour les 

  utilités à l’eau ingrédient. 

 

- Une approche globale matériel, produits et exploitation  

  de l’installation. 

 

- Des solutions adaptées aux problématiques client : 

  De la potabilisation d’eau de forage au recyclage d’eaux  

  dépolluées. 
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• 26 700 échantillons par an 

• Equipements 

 2 Torches à plasma 

 3 titrimètres automatiques 

 Analyseurs portables basse gamme (oxygène, 

sodium, conductivité… 

 Vidéo-endoscopie 

 
• Personnel 

1 ingénieurs, 4 techniciens, 1 assistant 

 
 

• Une zone « Eaux résiduaires » 

dédiée 

Le laboratoire central 
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- Réalisation du projet depuis la prise de commande 

jusqu’à la signature du PV de réception 

 

- Passage de témoin Projet : kick off meeting 

 

- Une structure interne en œuvre : 

 Etudes : plans, nomenclature… 

 Fabrication : interne GROUPE ou externe 

 Commercial : logistique, consommables.. 

Exécution d’une affaire Projet 
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Les différentes étapes 

Prise d’affaire / kick off meeting 

Etudes / Préparation documentaire 

Lancement des approvisionnements 

Réception installation : FAT 

Départ Usine / livraison sur site 

Revue de conception - Fabrication 
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Chef de Projet 

Chef Projet 
BWT 

Pharma et 
Biotech 

Qualification 
Chargé 

d’Affaires 
Bureau 

d’Etudes 

Sous traitant 
Automatisme 

Achats 
SAV 

Central 

Chef de 
Chantier Agence 

CLIENT 

Conception  

mécanique 

 

Plan 

Fabrication 

 

Fabrication 

Protocoles 

 

Tests 

Nomenclature 

 

Analyse 

fonctionnelle 

PID 

 

Plan 

Implantation 

 

Synthèse 

Conception  

Automatisme 

 

Documentation 

 

Fabrication 

 

Tests 

Appro Mise en 

route 

 

Formation 

Coordination  

 

Travaux sur 

site 

Mise en 

route 

 

Suivi de 

l’installation 

Coordination 

 

Suivi planning 

Chef de Projet : Le Chargé d’Affaire 
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Prospection 

Devis 

Commande 

Exécution 

Livraison 

Montage 

Mise en 

Service 

Client 

Satisfait 

Déroulement d’une Affaire Projets 
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Etudes de détail : Implantation client 

Préalable au montage sur site 
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Atelier montage Industrie Saint Denis 

Effectifs: 10 personnes dont 3 

soudeurs TIG qualifiés avec 

QOS et QS 

 

Qualifications: 

PVC/ inox 316 L, soudage TIG 

inox 316 L (manuel+orbital) 

 

Fabrications 2012: 

1360 au total (tous matériels 

confondus – standard et sur 

mesure)  
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Plans de Fabrication 
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Fabrication 

ATELIER INDUSTRIE 
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RO DANONE / Embouteillage 

2 Skids RO + 1 skid NEP 

Ensemble précâblé 

Ensemble CIP able 

Conception process AGRO 

Montage inox norme DIN 
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Préparation documentaire : le dossier technique 

Nomenclature 
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Liste des Consommables et Pièces de Rechange 

Exemple : 
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Rôles du partenaire : 

Logistique / Réception livraison Installation 

Montage / Supervision de montage 

Assistance à la mise en service  

 

Planning Projet détaillé 
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Emballage / Transport 
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Coca Toulouse Sagem Montluçon 

Montage sur site 

Lucart Total 
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MES  d’une installation industrielle 

Mise en service / Tests de performances  

Formation du personnel 

Réception définitive 

Exploitation : Formation - Contrats - Consommables : 

Valorisation commerciale de l’après 

 

Client satisfait = nouvelle affaire ? 

« Réception » du montage 
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Mise en Service : relevé du T Zéro 

55 
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56 

Qualification QO et Test de Performance 
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PV Réception Installation 
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RELEV INSTALLATION 

Suivi Installation : outils de diagnostic 
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Service 
• standard equipment  

• custom-made 

 & ready-to-use 

 water-treatment units 

• After-sales service 
 

• Filters & AC, résines, 

 membranes, chemicals… 

• Maintiens des 

équipements 

• Fidélisation 

BWT-France 

design & 

Fabrique  

Un 

avantage 

commun 

Suivi Client 

Gestion de L’après 

Le Service est aussi une source de 

nouveaux prospects 
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- Rôles du partenaire : 

 
Montage de l’installation sur site si structure locale existante 
 

Assistance à la MES 
 

Formation 
 

Contrats d’assistance Technique 
 

Exploitation des opportunités sur le site client (approche globale) 

  

 

  

Installation et Mise en service  

C’est sur la gestion de « l’après » 

que se rentabilise un projet ! 
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4. Exemple de l’organisation Polizy  

 
  

 POLYZI est un relai de compétences à part entière de BWT PERMO en Algérie  : 

 

  Tenue d’un stock PERMANENT de pièces de rechange de première urgence et 

consommables (valeur de stock de 220 000 euros) 

 Raccordements hydrauliques et électriques des installations de traitement d’eau 

 Mise en route des installations 

 Formation du personnel exploitant, 

 Conduite d’audits des installations existantes,  

 Contrats d’assistance techniques annuels 
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BWT-ALTEK Su Arıtma Sistemleri A.Ş 

 BWT France‘s office in Turkey since 1992 

 

 Local Facilities : Headquarter located in Istambul,  

Stock of spare parts and Consumables for water plants 

 

 Total Staff : 20 persons 

 

 Sales Department (Engineering level) 

 

 Technical Department : Technical Trainings, Maintenance, Annual Technical Assistance 

Contract,  

 

 Chemicals Department 

 

 7 branches out of Istambul : Ankara, Kayseri, Antalya, Bursa, Bolu , Muğla (Bodrum, 

Marmaris). 
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Quelques activités clés du Service 

Projet 
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Les activités clés dans l’industrie 



65 

Matrice Marché / Potentiel TE 

Contraintes 

Technique 

Savoir 

faire 

 

Potentiel 

Contrats 

Maintenance 

Potentiel 

Consommables  

Potentiel 

produits 

formulés 

Pharma Life 

Sciences 
+++ + ++ + (+) 

Agro 

alimentaire 
+ + (+) +++ +++ 

Energie  / 

Chimie 
+++ ++ ++ ++ +++ 

Potabilisatio

n 
++ 

Automobile / 

Aéronautique 
++ + + ++ ++ 
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Nos marchés de Prédilection 

Par application 

Potabilisation  

Eaux de process 

Eaux industrielles 

 

Notre champ d’action 

 Du standard au sur mesure (de 100 L/h à 200 m3/h) 

 Une approche globale matériel, produits et exploitation 

 

 

Approche Marché 
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A  EVITER 

 

- Projets de recyclage sur des eaux très chargées 

- Eaux usées sans prétraitement 

- Eaux thermales 

- Eaux minérales carbo gazeuses 

- L’eau ingrédient (concentration des sérums..) 

- Rajouter ? 

Approche Marché 
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Ils ont choisi de nous faire confiance 
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Usine reconstitution de lait : approche globale 
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Project Engineering : Pharmaceutical Industry 
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Project Engineering : Cosmetics 
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Project Engineering : Medical & Health 
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Project Engineering : Automotive Industry 
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Renault Avtovaz Russie 



78 

Project Engineering : Energie et Pétrochimie 
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RAFFINERIE TOTAL DONGES 


