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Mots clés

PME : Approche par la littérature
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Introduction

est largement considéré comme la clé de survie, de développement et de succès 

avoir des interactions directes et tisser des liens personnels avec les partenaires 
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le dirigeant dans l’organisation de la PME ; 

directes et interpersonnelles ;

comportements, les actions de l’organisation, mais en aucun cas 
indépendamment des conditions environnementales dans lesquelles 
l’organisation évolue ;
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personnelles et sur l’assise locale de son entreprise pour réduire le degré 

permet plus de communication entre le propriétaire-dirigeant de PME et 
ses concurrents, et que les entreprises concurrentes pourraient se soutenir 

3. La politique de produits
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La politique de marque

clients associeraient la qualité avec la marque, si cette qualité correspond à 

Le développement de nouveaux produits et l’innovation

investissent des ressources de plus en plus importantes et accordent une 

La littérature indique aussi que les PME ne sont pas à court d’idées de 
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4. La politique de prix

les plus cruciales et les plus essentielles, tant pour les GE que pour les PME 
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5. La politique de distribution

un personnel commercial pour la vente des produits, l’équipe est généralement 

Les MDD, une nouvelle forme de coopération en matière de distribution
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les activités les plus coûteuses et les plus risquées comme la logistique et le 

pourraient constituer une menace pour la survie de certaines marques de 

La dépendance est également associée au poids du partenaire dans l’activité 

6. La politique de communication marketing
Les petites entreprises accordant très peu d’importance à la CM en raison 
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Conclusion
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