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MODULE 1 : LA RELATION COMMERCIALE ET LES UNITÉS COMMERCIALES 
 

CHAPITRE 3 : L’environnement concurrentiel et les partenaires institutionnels. 
 

S42- La relation commerciale 
422- La relation commerciale et le marché 
 

* La concurrence 
 
 
* Les partenaires institutionnels 
 
 
 
 

 

 
- Identifier les caractéristiques de la concurrence locale. 
- Caractériser les méthodes, les outils et les sources 
d’informations qui permettent de connaître les concurrents. 
 
- Identifier les acteurs de l’environnement. 
- Préciser les enjeux des relations avec les partenaires 
institutionnels pour l’unité commerciale. 
- Montrer les enjeux pour l’environnement local. 
- Indiquer les contraintes légales ou réglementaires 

 
 
I. Les caractéristiques de la concurrence locale. 
 

 
 
II. Les méthodes, outils et sources d’informations pour connaître la concurrence. 
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Informations à collecter pour réaliser une veille concurrentielle. Carte heuristique réalisée 
avec le logiciel gratuit Freemind. 

 
 
III. Les acteurs de l’environnement. 
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IV. Les enjeux des relations avec les partenaires institutionnels pour l’unité 
commerciale. 
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Systèmes en relation avec l'entreprise 

 
 
V. Les contraintes légales et réglementaires. 
 
 

 
 
 
 

 


