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Une approche concréte en cing points

LE MANAGEMENT STRATEGIQUE DEMYSTIFIE

Difficile de trouver une expression plus abstraite que mana-
gement stratégique dans le domaine des affaires. Pourtant,
vous n‘avez pas le choix de gérer stratégiquement. Dans la
chronique d'aujourd’hui et dans celle de février, nous allons
tenter de démystifier ce concept en proposant une méthode
pour I'appliquer concrétement dans votre organisation.

On ne répétera jamais assez que toutes les activités de
I'entreprise sont destinées a répondre aux besoins des clients
que vous visez. Si ce n'est pas le cas, il se pourrait que vous
ayez un probleme important. Le management stratégique
consiste dont & gérer I'organisation a court, 8 moyen et a long
terme en ayant constamment comme cible la satisfaction des
clients. Voici donc une approche concréte en cing (5) points
dont la mise en ceuvre vous permettra d'affirmer que dans
votre organisation, on fait vraiment du management stratégi-
que

1. L’orientation-client

A la base méme de toute planification, on doit considérer les
clients.

= Qui sont-ils? Quel est leur profil?

=  Qu'est-ce qu'ils veulent?

= Que recherchent-ils dans nos produits-services?

= Quels sont leurs besoins actuels?

= Peut-on prévoir I'évolution de leurs besoins dans
le temps?

= Quattendent-ils de nous?

Voild autant de questions que les dirigeants doivent se poser
dés le départ et auxquelles ils doivent trouver des moyens
d’obtenir des réponses fiables.

L'entreprise doit également mesurer la satisfaction de ses
clients. Les données recueillies par voie de sondage permet-
tront de connaitre le pouls exact de ceux a qui on vend nos
produits. Et c'est grace a ces données que I'on mettra en
place des stratégies d’amélioration. Finalement, on devrait
établir des mécanismes permettant de demeurer en commu-
nication constante avec nos clients.

2. Lamaitrise de son environnement

Ce n’est pas tout d'étre orienté client. Encore faut-il maitri-
ser I'environnement dans lequel on évolue.

= Est-ce que I'on connait bien son secteur d’activité,
les tendances de son industrie?

= Nos produits/services sont-ils d'avant-garde ou en
désuétude?

= Notre gamme est-elle suffisante, avons-nous
suffisamment ou trop de produits a offrir?

= Quels sont les points d'ancrage sur lesquels nous
pouvons nous appuyer dans notre développe-
ment?

= Quelles sont nos forces et nos faiblesses?

= Dispose-t-on de mécanismes pour reconnaitre les
opportunités et les menaces de notre environne-
ment?

= Quelles sont nos principales zones de vulnérabili-
te?

Pour maintenir et développer de la clientéle, il faut
connaitre ses concurrents.

= Quest-ce qu'ils offrent?

= Quel est le niveau de qualité de leurs produits-
services?

= Quelles sont leurs forces et leurs faiblesses?
Proposent-ils une valeur ajoutée?

= Quest-ce quils sont en train de mijoter en ce
moment?

En conclusion de cette premiére partie, on constate
qu'avant d'élaborer un modéle d’affaires qui tiendra la
route, il y a plusieurs interrogations auxquelles il faut
répondre, d'abord au niveau des clients et ensuite en
regard de notre environnement externe et interne. Dans
le prochain numéro, nous expliquerons les trois autres
étapes pour rendre concret le management stratégique.

Une petite réflexion de Henry Ford

sa réputation et ses hommes

Les deux choses les plus importantes n‘apparaissent pas au bilan de I'entreprise :
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