
 

 

Démystifier le management stratégique, c’est rendre le ma-
nagement concret avec une méthode efficace et réaliste et 
dont les résultats peuvent être facilement contrôlés. Le mois 
dernier, nous vous avons présenté les deux premiers points 
de cette méthode qui en compte cinq. On se rappellera que la 
première étape est la mise en œuvre d’une  orientation-client, 
et la seconde est de prendre les moyens pour s’assurer 
d’avoir la maîtrise de son environnement. 

Dans le présent numéro, vous trouverez une synthèse des 
trois autres volets de cette méthode. 

3.  Le modèle d’affaires 

Après s’être orientée client et avoir analysé son environne-
ment interne et externe, l’entreprise est prête à élaborer son 
modèle d’affaires. Ce modèle constitue le plan de match de la 
direction auquel devraient adhérer tous les membres de 
l’organisation. Pour l’établir, on doit répondre à un certain 
nombre de questions fondamentales. En voici quelques 
exemples : 

 Quelle est notre force motrice, notre ADN, le moteur de 
notre entreprise? 

 Avons-nous une vision de ce que nous voulons devenir, 
ce que j’appellerais « un phantasme corporatif »? 

 Quelles valeurs sommes-nous prêts à défendre et à 
l’intérieur de quelle mission? 

 Quelles seront les axes de développement à prioriser au 
cours des deux ou trois prochaines années? 

 Quelles stratégies allons-nous mettre en œuvre pour 
atteindre nos objectifs? 

 
Le modèle d’affaires ne peut être élaboré sans passer par 
les étapes 1 et 2 de cette méthode, et c’est grâce aux points 
4 et 5 qu’il sera mis en œuvre. 
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LE MANAGEMENT STRATÉGIQUE DÉMYSTIFIÉ (2ième partie) 

  4.  La performance organisationnelle 

Dans le contexte économique que nous vivons et qui n’a 
probablement pas fini de nous questionner, la performance 
et l’innovation deviennent des incontournables. Or, quelles 
sont les stratégies organisationnelles à mettre en œuvre 
pour réaliser efficacement notre plan de match? Il est 
difficile de résumer dans un court texte tout ce qui devrait 
être fait, mais voici tout de même les principaux éléments.  

 Il faut apprendre à piloter aux instruments à l’aide de 
tableaux de bord. La complexité de l’environnement ne 
permet plus le pilotage à vue. L’utilisation de radars cor-
poratifs et le benchmarking constituent des stratégies 
efficaces.  

 Puis on doit absolument exercer un management struc-
turé de l’information, un pré-requis essentiel. Et si on 
veut obtenir l’adhésion de tous les gens de 
l’organisation, on doit aménager la communication inter-
ne de manière à ce que l’information circule dans les 
deux sens entre le haut et le bas de la structure.  

 Finalement, l’exercice d’un leadership mobilisateur va 
créer un sentiment d’appartenance et une adhésion vo-
lontaire du personnel au projet d’entreprise. Et sans cet-
te adhésion, la réussite est impossible. 

 
5.  L’équipe de gestion 

Le leadership de la mise en œuvre du plan de match 
appartient à l’équipe de gestion, les locomotives du projet. 
Une équipe complémentaire, compétente, mobilisée. Une 
équipe qui pense en termes de responsabilités et 
d’imputabilité, une équipe engagée. On dit qu’il faut ajouter 
de la valeur à nos produits et à nos services pour se 
démarquer. Il en va de même pour les gestionnaires. 
Demandez-vous comment ajouter de la valeur à l’équipe 
chargée d’amener l’organisation à réaliser ses objectifs. 
Enfin, Faites des membres de votre équipe de gestion des 
agents de changement, et si nécessaire, formez-les en 
gestion stratégique du changement. 

Le principal but du management stratégique : établir et 

entretenir une connexion constante et privilégiée entre 

votre entreprise et vos clients. 

 

 

Une petite réflexion Albert Szent-Györgyi 
(prix Nobel de médecine de 1937) 

Découvrir consiste à voir comme tout le 

monde et à réfléchir comme personne. 

 

L'art le plus difficile n'est pas de choisir les 

hommes mais de donner aux hommes 

qu'on a choisis toute la valeur qu'ils peu-

vent avoir.  
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