
Négociation Vente 
 

I. Politique commerciale 

 

1. Comprendre le marché et son environnement 

1.1. Les composantes d’un marché 

 

 

1. 2. Les indicateurs clés 

 

        2. Du marketing stratégique au marketing opérationnel 

2.1. Les quatre étapes de la stratégie marketing 

 

2.2. La politique commerciale : les 5P 
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2.3. La politique de marque 

 

 

 


