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Présentation

Description

La première partie est consacrée au Management des Achats à l’international et se divise en 3 chapitres. Après avoir replacé la 

fonction achats import au sein de l’entreprise et décrit les enjeux d’une politique d’achats et le processus global d’achats (Ch1), 

nous appréhendons l’analyse du portefeuille achats, des besoins, des marchés fournisseurs et des coûts d’achats (Ch2) et nous 

terminons par les stratégies d’achats (Ch3).

La seconde partie développe le Management des Ventes à l’international en 3 chapitres également. Dans un premier temps, nous 

étudions les opportunités et les risques d’une démarche de marketing international pour les entreprises (Ch4). Nous abordons 

ensuite les décisions stratégiques en Marketing international (Ch5). Et nous terminons par les « 4P », à savoir les décisions 

concernant les produits, les prix, la distribution et la communication, sous l’angle international (Ch6).

Objectifs

L’objectif principal du cours est d’approfondir les connaissances théoriques en matière de Marketing International, tant du point 

de vue des Achats que des Ventes.
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