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PROCESSUS STRATEGIQUE ET OPERATIONNEL : Le processus stratégique s’apprécie au regard des cours, de 

prospection, de management et d’EVME. Nous pouvons schématiser le processus stratégique ainsi : 
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DEMARCHE MARKETING 

MARKETING STRATEGIQUE 
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• La demande : 
 
 

• L’offre : 
 
 

• L’environnement : 
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• Forces et faiblesses : 
 
 

• Facteurs clefs de succès : 
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• Définition des objectifs à 
atteindre : 

 

• Choix des cibles visées : 
 

• Choix du positionnement 
souhaité : 

 

• Détermination du budget alloué à 
l’opération : 

 

• Définir une période et le temps 
nécessaire pour atteindre les 
objectifs : 

 

MARKETING OPERATIONNEL 
 
Construction de l’offre à lancer sur le marché : 
 

• Définition du produit : 
 

• Fixation du prix : 
 
Distribution de l’offre : 
 
 
Communication de l’offre : 
 
 

A RENSEIGNER EN FONCTION DE LA 
SITUATION OBSERVEE 
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MARKETING OPERATIONNEL A L’INTERNATIONAL : 

 

MARKETING OPERATIONNEL MARKETING OPERATIONNEL A L’INTERNATIONAL 
Construction de l’offre à lancer sur le marché La politique d’offre à l’international  

• Définition du produit 

• Fixation du prix 

La politique de produit à l’international 
La politique de prix à l’international 
Protection internationale de la propriété intellectuelle 

Distribution de l’offre La politique de présence à l’étranger 
L’évaluation des partenaires potentiels 

Communication de l’offre  La politique de communication internationale 
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