






 



Ce diagnostic a été réalisé dans le cadre d'un projet de marketing sportif B2B portant sur l'UTMB (Ultra -
Trail du Mont-Blanc). La mission consistait à identifier les leviers de développement commercial de 
l'événement afin de construire une offre de partenariat crédible à destination des entreprises, ici 
Suunto.  

Cette analyse SWOT a permis avant de cibler des partenaires ou de bâtir une offre, de faire un état des 
lieux clair de l'événement : ses forces et ses faiblesses internes, ainsi que les opportunités et menaces 
de son environnement. C'est ce document qui a servi de fondation à toute la suite de la réflexion 
commerciale. 

Ce travail a été mené en binôme. Nous avons recherché les informations ensemble, puis construit et 
rédigé le document à deux, en confrontant nos analyses pour chaque case de la matrice. Cette 
collaboration nous a permis de croiser nos points de vue et d'aboutir à un diagnostic plus nuancé et 
plus complet qu'un travail individuel. 

Ce diagnostic illustre ma capacité à réaliser une analyse stratégique avant la mise en place d'actions 
commerciales et montre ma capacité à réaliser un diagnostic avant le mise en place d’actions 
commerciales. La matrice SWOT croise les facteurs internes et externes, met en évidence le 
positionnement réel de l'UTMB et fait ressortir les axes exploitables pour une démarche de partenariat. 
Par exemple, c’est grâce à ce SWOT que nous avons pu déterminer que Suunto était une opportunité 
de partenariat car c’est une entreprise cohérente avec les opportunités et valeurs de l’UTMB.  

La principale difficulté a été de faire le tri dans la grande quantité d'informations collectées et de rester 
synthétique sans perdre l'essentiel. Ce travail m'a surtout appris à repérer les faiblesses d'une 
organisation pour les transformer en opportunités : un point faible perçu, comme la pression 
environnementale, peut ainsi devenir un véritable levier de différenciation. C'est une logique que je 
réutiliserai pour analyser n'importe quelle organisation avant de lui proposer une stratégie.  

 

 


