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ANALYSE FFOM

BUT : FFOM, soit Forces, Faiblesses, Occasions, Menaces; ce modèle tient compte de la concurrence, du marché et de votre entreprise. Il 
s’agit d’un moyen d’analyser les forces et faiblesses relatives de votre territoire et de tenir compte des différents éléments à savoir comment 
vous pouvez augmenter la rentabilité.
INSTRUCTIONS : Effectuer une analyse FFOM générale de votre territoire de vente.
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Quelles stratégies mettrez-vous de l’avant pour assurer la croissance de votre entreprise?

https://www.cpsa.com/resources/articles/swot-competitors-before-a-major-business-negotiation
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