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Piloter le développement de l'entreprise à travers le management du changement 

Introduction : 

Le développement d'une entreprise dépasse la simple croissance du chiffre d'affaires ou l'expansion 

géographique. Il s'agit d'un processus global impliquant des transformations sur plusieurs fronts : innovation, 

adaptation aux marchés, réorganisation interne et optimisation des processus. Chaque initiative de 

développement entraîne inévitablement des changements, qu'ils soient mineurs ou majeurs. 

Le véritable défi pour les dirigeants est d'intégrer ces transformations dans une stratégie de développement 

cohérente. Le développement d'une entreprise ne peut être vu comme un objectif isolé, mais comme le résultat de 

la capacité à gérer efficacement le changement. C’est ici que la gestion du changement joue un rôle clé, en 

accompagnant l’entreprise dans sa croissance. 

L'objectif de cette session est de montrer comment le management du changement devient un levier essentiel 

pour conduire le développement. Que ce soit pour l'adoption de nouvelles technologies, la réorganisation interne 

ou l'expansion sur de nouveaux marchés… Chaque projet nécessite des ajustements organisationnels, culturels et 

technologiques. Sans une gestion efficace, ces transformations peuvent échouer face à des résistances internes 

ou à des dysfonctionnements. 

Lier la gestion du changement au développement stratégique signifie adopter une approche proactive dans la 

conduite des transformations au sein de l'entreprise. Cela implique plusieurs éléments cruciaux : 

Alignement stratégique : Chaque transformation majeure doit s’intégrer à la vision globale de l’entreprise, en 

fixant des objectifs à long terme, identifiant les axes de croissance, et renforçant les compétences clés. Cela 

garantit que les changements technologiques, organisationnels ou culturels soutiennent la stratégie, comme une 

expansion internationale nécessitant des ajustements dans les systèmes et processus. 

Réduction des résistances : La résistance des employés est une cause fréquente d’échec. Une gestion efficace du 

changement atténue ces freins en expliquant les raisons, en impliquant les collaborateurs et en favorisant une 

adhésion collective. 

Anticipation des impacts : Chaque initiative impacte l’organisation. Il est essentiel d’analyser les conséquences, 

de prévoir des mesures d’accompagnement et de suivre le projet pour limiter les perturbations et maximiser les 

bénéfices. 

Culture de flexibilité : En intégrant le changement dans sa stratégie, l’entreprise développe une culture 

d’adaptabilité, où le changement est vu comme une opportunité, favorisant ainsi sa compétitivité dans un 

environnement évolutif. 

Transformations continues : Une gestion structurée du changement assure des transformations itératives, en 

capitalisant sur les leçons passées pour maintenir une progression constante. 
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1. Comprendre et Gérer le Changement dans les Organisations 

1.1 Quand parle-t-on de changement ? 

Définition : Le changement survient lorsque des ajustements significatifs sont nécessaires pour répondre à des 

défis internes ou externes. Il peut être déclenché par : 

 Des facteurs externes : évolution technologique, concurrence accrue, changements réglementaires. 

 Des facteurs internes : restructuration, adoption de nouveaux processus ou technologies. 

1.2 Les Types de Changements dans les Organisations 

Le changement organisationnel peut prendre diverses formes selon son objectif, son ampleur, sa nature, et son 

impact sur l’entreprise. Identifier les types de changements est essentiel pour définir la bonne stratégie de 

gestion et anticiper les résistances potentielles. 

1.2.1  Changement Transformationnel 

Définition: Le changement transformationnel est un changement radical qui touche l’ensemble de l’organisation. 

Il implique une réinvention complète des processus, de la structure, ou de la stratégie, souvent pour répondre à 

des défis majeurs ou saisir de grandes opportunités. 

Caractéristiques: 

 Impact à grande échelle : tous les niveaux de l’organisation sont touchés. 

 Changements simultanés dans plusieurs dimensions: structure, culture, technologie, etc. 

Exemples 

- Fusion ou acquisition d’entreprise. 

- Passage d’un modèle de distribution physique à une stratégie numérique (e-commerce). 

Défis associés 

 Risques élevés d’échec en raison de la complexité. 

 Résistance au changement significative parmi les employés. 

 Nécessite un leadership fort et une vision claire. 

1.2.2 Changement Incrémental 

Définition: Le changement incrémental correspond à des ajustements progressifs et continus visant à améliorer 

les performances sans bouleverser l’organisation. 

Caractéristiques :  

 Portée limitée et graduelle. 

 Focus sur l’amélioration continue et l’optimisation des processus existants. 

Exemples 

- Optimisation des processus de production pour réduire les coûts. 

- Amélioration du service client via des formations continues. 
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Défis associés : 

 Peut sembler insuffisant face à des perturbations majeures du marché. 

 Risque de stagnation si les améliorations ne suivent pas les évolutions stratégiques nécessaires. 

1.2.3 Changement Anticipé 

Définition : Un changement anticipé est planifié en réponse à des tendances ou des évolutions prévisibles. Il vise 

à préparer l’organisation à relever des défis ou à saisir des opportunités futures. 

Caractéristiques : 

 Basé sur une analyse proactive des données et des prévisions. 

 Permet une transition plus fluide grâce à une planification minutieuse. 

 Minimise les perturbations grâce à une mise en œuvre contrôlée. 

Exemples 

- Formation des employés à une nouvelle technologie avant son introduction. 

- Adaptation aux exigences réglementaires avant leur mise en application. 

- Développement de nouveaux produits en anticipation de changements dans les préférences des 

consommateurs. 

Défis associés : 

 Risque de surestimation ou de sous-estimation des besoins futurs. 

 Nécessite une veille stratégique et une capacité d’adaptation rapide. 

1.2.4 Changement Réactif 

Définition : Un changement réactif est initié en réponse à une crise ou à des événements imprévus. L’objectif 

principal est de résoudre des problèmes urgents ou de s’adapter rapidement à une nouvelle réalité. 

Caractéristiques : 

 Souvent mis en œuvre dans l’urgence, avec des délais très courts. 

 Peut générer du stress et une perturbation significative au sein de l’organisation. 

 Centré sur la résolution immédiate des problèmes plutôt que sur la stratégie à long terme. 

Exemples 

- Restructuration pour éviter une faillite imminente. 

- Changement de fournisseurs après une rupture de la chaîne d’approvisionnement. 

- Adoption rapide d’outils de travail à distance pendant une pandémie. 

Défis associés : 

 Risque de décisions précipitées ou mal informées. 

 Difficulté à gérer la résistance au changement dans un contexte de crise. 

 Impact potentiel sur la culture et la motivation des employés. 
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1.3 Les Domaines d'Application du Changement Organisationnel 
 

1.3.1  Changement Structurel 

Définition : Ce type de changement concerne les ajustements dans la structure organisationnelle, comme la 

hiérarchie, les rôles, ou les départements. 

Exemples 

- Réorganisation pour rationaliser les processus ou réduire les coûts. 

- Création de nouveaux postes pour répondre à de nouveaux besoins stratégiques. 
 

1.3.2  Changement Culturel 

Définition: Le changement culturel vise à transformer les valeurs, croyances et comportements qui définissent la 

culture de l’organisation. 

Exemples 

- Promouvoir une culture d’innovation ou d’agilité. 

- Évoluer d’un style de management autoritaire à un leadership collaboratif. 
 

1.3.3 Changement Technologique 

Définition : Ce type de changement implique l’introduction ou la mise à jour de nouvelles technologies pour 

améliorer l’efficacité ou répondre aux évolutions du marché. 

Exemples 

- Passage à des systèmes de production automatisés. 

- Adoption de solutions basées sur l’intelligence artificielle. 
 

1.4 La Résistance au Changement :  

1.4.1 Pourquoi résiste-t-on au changement ? 

La résistance au changement est un phénomène naturel qui survient lorsque les individus ou les groupes 

perçoivent une transition comme une menace à leur statut quo. Cette résistance peut se manifester sous diverses 

formes, allant de l’inertie silencieuse à une opposition active. 

Causes principales : 

 Peur de l’inconnu : L’incertitude quant aux résultats du changement engendre de l’anxiété et un 

attachement à des méthodes familières. 

 Perte perçue de pouvoir ou de statut : Certaines personnes craignent que le changement diminue leur 

influence ou leur position au sein de l’organisation. 

 Manque de compréhension ou de communication : Si les objectifs et les bénéfices du changement ne sont 

pas clairement expliqués, les employés peuvent développer une méfiance ou une indifférence. 

 



5 
 

Conséquences possibles : 

 Baisse de motivation et de productivité : Une opposition passive peut ralentir les performances globales. 

 Retards ou échecs dans la mise en œuvre : Une résistance persistante entrave l'exécution des plans de 

changement. 

 Augmentation du turnover : Les employés insatisfaits ou désengagés peuvent chercher des opportunités 

ailleurs. 

1.4.2 Modèles pour accompagner le changement 

Le modèle ADKAR (Prosci) : Ce modèle propose une approche individuelle et progressive pour surmonter la 

résistance au changement et garantir son adoption. 

 Awareness (Prise de conscience) : Sensibiliser les parties prenantes à la nécessité du changement en 

soulignant les enjeux. 

 Desire (Désir) : Créer une volonté personnelle et collective de soutenir le changement. 

 Knowledge (Connaissances) : Fournir les informations nécessaires pour permettre la transition. 

 Ability (Capacité) : Développer les compétences et les outils pratiques pour adopter les nouvelles 

méthodes. 

 Reinforcement (Renforcement) : Assurer la pérennité du changement à travers des mesures de suivi et 

des incitations. 

Le modèle de Lewin : Kurt Lewin décrit le changement comme un processus en trois étapes : 

 Unfreeze (Dégeler) : Identifier les blocages actuels et préparer les esprits en créant un sentiment 

d’urgence. Par exemple, une campagne de sensibilisation expliquant les risques de l'inaction. 

 Change (Changer) : Mettre en œuvre les nouvelles idées, processus ou structures. Cela peut inclure des 

formations et un accompagnement continu. 

 Refreeze (Refiger) : Stabiliser les nouveaux comportements en les intégrant dans la culture 

organisationnelle et les routines quotidiennes. 

 

1.4.3 Stratégies pour surmonter la résistance 

 Communication efficace : Offrir des explications claires et transparentes sur le "quoi", "pourquoi", et 

"comment" du changement. 

 Formation et soutien : Organiser des ateliers pratiques, des sessions de mentorat et des 

accompagnements personnalisés pour répondre aux préoccupations. 

 Implication des parties prenantes : Permettre aux employés de participer activement à la définition et à la 

mise en œuvre des changements. 

 Renforcement positif : Récompenser et valoriser les efforts et les succès liés à l’adoption du changement. 
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2. Comprendre le développement d’une entreprise : 

Dans un monde compétitif, les entreprises doivent adopter des stratégies efficaces pour se développer et rester 

pertinentes. Découvrons les types de stratégies Corporate et Business 

 La stratégie d'entreprise (Corporate Strategy): Définit les domaines d'activité actuels et futurs d'une 

organisation, ainsi que le développement de ses activités. 

 La stratégie concurrentielle (Business strategy) : la stratégie dans un domaine d’activité définit comment 

une organisation positionne ses activités au sein de leurs environnements concurrentiels respectifs.  

 

2.1 Corporate Strategies: 

Les stratégies d’entreprise, ou Corporate Strategies, sont des choix fondamentaux qui déterminent la direction 

globale d'une organisation. Elles visent à définir comment l’entreprise utilise ses ressources pour atteindre ses 

objectifs à long terme, maximiser sa compétitivité et assurer sa durabilité sur le marché. Les principales stratégies 

comprennent : 

1) Spécialisation, 

2) Diversification, 

3) Stratégies de croissance (interne, externe et impartition), 

4) Désengagement. 

2.1.1 Spécialisation 

Définition: La spécialisation consiste à concentrer les efforts et les ressources de l’entreprise sur un domaine 

d’activité unique ou un segment de marché particulier. Cette stratégie repose sur l’idée qu’en se focalisant sur 

une activité principale, l’entreprise peut développer une expertise approfondie, optimiser ses processus et 

atteindre une forte compétitivité. 

Caractéristiques de la spécialisation : 

 Concentration sur un seul produit, marché ou technologie. 

 Recherche d’économies d’échelle et d’une excellence opérationnelle. 

 



7 
 

Exemples de spécialisation : 

Coca-Cola : La marque s’est concentrée sur les boissons non alcoolisées, créant une identité forte et mondiale. 

Tesla : Initialement focalisée sur les véhicules électriques haut de gamme avant d’étendre sa gamme dans ce 

même secteur. 

Avantages de la spécialisation : 

 Économies d’échelle : Production à grande échelle avec des coûts unitaires réduits. 

 Avantage compétitif : Renforcement de l’expertise dans un domaine précis. 

Limites de la spécialisation : 

 Risque élevé : Une dépendance excessive à un produit ou un marché peut rendre l’entreprise vulnérable 

aux fluctuations du marché. 

 Manque de diversification : Faible capacité de résilience face à des changements imprévus. 

2.1.2  Diversification 

Définition : La diversification consiste à élargir les activités de l’entreprise vers de nouveaux marchés, produits ou 

secteurs. Elle vise à réduire les risques liés à la dépendance à un seul domaine tout en augmentant les 

opportunités de croissance. 

Types de diversification 

 Diversification connexe (liée): L’entreprise développe des activités proches de son domaine d’expertise 

initial, permettant des synergies opérationnelles. 

Exemple : Apple diversifiant dans des produits complémentaires comme les AirPods ou l’Apple Watch, en lien 

avec l’iPhone. 

 Diversification conglomérale (non liée) : L’entreprise entre dans des secteurs sans lien direct avec son 

activité principale, souvent pour réduire les risques globaux. 

Exemple : Samsung, qui opère dans l’électronique grand public, la construction navale et l’assurance. 

Avantages de la diversification 

 Réduction des risques: Multiplication des sources de revenus pour éviter une dépendance excessive. 

 Synergies potentielles: Exploitation conjointe des compétences et des ressources. 

 Accès à de nouveaux marchés : Opportunités de croissance dans des secteurs à fort potentiel. 

Limites de la diversification 

 Complexité accrue : Gestion difficile de multiples activités hétérogènes. 

 Dilution stratégique : Risque de perdre le focus sur le cœur de métier. 

2.1.3  Stratégies de croissance 

A. Croissance interne : La croissance interne repose sur le développement organique des activités de l’entreprise 

en investissant dans ses propres ressources, innovations et capacités. 
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Exemple: Une entreprise qui lance de nouveaux produits ou pénètre de nouveaux marchés sans acquisitions 

externes. 

Tesla : Développe sa propre technologie pour ses batteries et étend ses capacités de production. 

Avantages : 

 Maîtrise totale du développement. 

 Renforcement des compétences internes. 

Inconvénients : 

 Processus long et coûteux. 

B. Croissance externe : La croissance externe implique des acquisitions, fusions ou partenariats pour étendre 

rapidement les activités ou pénétrer de nouveaux marchés. 

1. Intégration horizontale :  L’entreprise fusionne ou acquiert un concurrent opérant dans le même secteur pour 

augmenter sa part de marché. 

Exemple : Disney fusionnant avec Pixar. 

2. Intégration verticale : L’entreprise étend son contrôle à différentes étapes de la chaîne de valeur, renforçant 

ainsi sa spécialisation : 

 En amont : Contrôle des fournisseurs (exemple : IKEA possédant ses propres forêts). 

 En aval : Contrôle des canaux de distribution (exemple : Apple avec ses Apple Stores). 

Avantages : 

 Réduction des coûts et des dépendances. 

 Amélioration du contrôle sur la qualité et les délais. 

Inconvénients : 

 Investissements élevés et complexité accrue. 

C. Impartition (Outsourcing) : L’impartition consiste à externaliser certaines activités non stratégiques pour se 

concentrer sur le cœur de métier. 

Exemple : Nike externalise la fabrication de ses produits pour se concentrer sur la conception et le marketing. 

Avantages : 

 Réduction des coûts opérationnels. 

 Accès à des compétences spécialisées. 

Inconvénients : 

 Perte de contrôle sur les activités externalisées. 
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2.1.4  Désengagement 

Définition : Le désengagement est une stratégie par laquelle une entreprise réduit ou abandonne certaines 

activités pour se recentrer sur son cœur de métier ou limiter les pertes. 

Formes de désengagement 

 Cession d’actifs : Vente d’une division ou d’une filiale à une autre entreprise. 

Exemple : General Electric vendant sa division lumière. 

 Abandon progressif : Fermeture graduelle d’une activité peu rentable. 

Exemple : IBM se retirant de la fabrication d’ordinateurs pour se concentrer sur les services numériques. 

 Externalisation (Spin-off) : Création d’une entreprise indépendante à partir d’une activité existante. 

Exemple : eBay séparant PayPal en une entité autonome. 

Avantages : 

 Libération de ressources pour des initiatives plus stratégiques. 

 Réduction des inefficacités organisationnelles. 

Limites : 

 Perte de compétences ou d’expertise. 

 Impact potentiel sur l’image de l’entreprise. 

 

2.2 Les « Business Strategies » :  

Les stratégies de domaine ou « Business Strategies » définissent comment une entreprise peut se positionner sur 

son marché pour obtenir un avantage concurrentiel durable. 

Ces stratégies, popularisées par Michael Porter, visent à répondre à une question clé : Comment l'entreprise 

peut-elle se démarquer face à ses concurrents ? 

 

 Elles reposent principalement sur trois approches : 

 La domination par les coûts, 

 La différenciation, 

 La concentration (focus). 

 

2.2.1  Domination par les coûts 

Définition : La stratégie de domination par les coûts consiste à proposer des produits ou services à un coût 

inférieur à celui des concurrents, permettant ainsi d’attirer un large public sensible aux prix. L’objectif est de 

devenir le producteur le plus efficace dans le secteur, tout en maintenant une qualité acceptable. 
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Les leviers de la domination par les coûts : 

 Économies d’échelle : Réduction des coûts unitaires grâce à une production de masse. 

 Amélioration de l’efficacité opérationnelle : Optimisation des processus pour limiter les gaspillages et les 

inefficacités. 

 Automatisation : Utilisation des technologies pour réduire les coûts de main-d'œuvre. 

 Sourcing à bas coût : Achat de matières premières ou externalisation dans des régions à faible coût. 

Avantages de la domination par les coûts : 

 Attraction des clients sensibles aux prix : L’entreprise peut offrir des produits à des tarifs compétitifs. 

 Barrière à l’entrée : Les nouveaux entrants doivent rivaliser avec les prix bas, ce qui est souvent difficile. 

 Résilience en période de crise : Les prix bas permettent de maintenir des volumes de vente élevés, même 

en période de faible pouvoir d'achat. 

Exemples de domination par les coûts 

Walmart : Maîtrise des coûts logistiques et de distribution pour offrir des produits à des prix imbattables. 

Ryanair : Optimisation de chaque aspect de ses opérations (flottes standardisées, services payants) pour 

maintenir des tarifs bas. 

Limites de la domination par les coûts : 

 Guerres des prix : La concurrence agressive peut réduire les marges bénéficiaires. 

 Perception de la qualité : Les prix bas peuvent être perçus comme un signe de qualité inférieure. 

 Risque d'imitation : Les concurrents peuvent adopter des pratiques similaires.. 

 

2.2.2 Différenciation 

Définition : La stratégie de différenciation consiste à proposer des produits ou services perçus comme uniques 

sur le marché, ce qui permet de justifier un prix supérieur. Cette unicité peut découler de la qualité, du design, du 

service, de l’innovation ou de l’image de marque. 

Les leviers de la différenciation : 

 Innovation produit : Développement de produits aux fonctionnalités uniques ou à la technologie avancée. 

 Qualité supérieure : Offrir des standards de performance ou de durabilité exceptionnels. 

 Service client : Mise en place d’une expérience utilisateur exceptionnelle. 

 Image de marque : Création d’une identité forte et reconnaissable qui valorise le produit. 

 

Avantages de la différenciation : 

 Fidélisation des clients : Les clients sont prêts à payer un prix premium pour des produits ou services 

perçus comme supérieurs. 

 Barrière concurrentielle : Les caractéristiques uniques sont difficiles à imiter. 

 Marge bénéficiaire élevée : Les prix premium augmentent la rentabilité. 
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Exemples de différenciation 

Apple : Conception innovante et écosystème unique pour ses produits électroniques. 

Starbucks : Expérience client enrichie, mettant l’accent sur l’ambiance et la qualité des produits. 

Limites de la différenciation : 

 Coûts élevés : Investissements importants en R&D, marketing et innovation. 

 Risque de perte d’unicité : Les concurrents peuvent imiter ou dépasser l’innovation. 

 Saturation du marché : Les clients peuvent ne plus percevoir la différenciation comme justifiant le prix 

élevé. 

2.2.3  Concentration (Focus) 

Définition : La stratégie de concentration consiste à cibler un segment de marché spécifique, souvent négligé ou 

sous-exploité par les grands concurrents, et à adapter l’offre pour répondre parfaitement aux besoins de ce 

segment. 

Types de concentration : 

 Concentration sur les coûts : Proposer des prix compétitifs dans un segment restreint. 

Exemple : Les magasins de hard discount comme Lidl ciblant les clients sensibles aux prix dans certaines zones 

géographiques. 

 Concentration sur la différenciation : Proposer des produits ou services uniques, spécialement conçus 

pour un segment particulier. 

Exemple : Rolls-Royce dans les voitures de luxe, qui s’adresse à une clientèle aisée cherchant une exclusivité 

absolue. 

Les avantages de la concentration : 

 Expertise approfondie : L’entreprise peut mieux comprendre et répondre aux besoins d’un segment 

spécifique. 

 Moindre concurrence : Les grandes entreprises généralistes sont souvent moins présentes dans les niches. 

 Fidélité accrue : Les clients valorisent une offre personnalisée adaptée à leurs besoins spécifiques. 

Exemple de concentration 

- Tesla au début de son activité : Ciblait le segment des véhicules électriques haut de gamme avant de 

s’étendre. 

Limites de la concentration : 

 Dépendance au segment choisi : Une saturation ou une contraction du segment peut nuire gravement à 

l’entreprise. 

 Risque d’imitation : Si le segment devient attractif, des concurrents peuvent y entrer. 

 Taille limitée du marché : Les niches offrent souvent des opportunités de croissance plus restreintes. 
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3. Le Changement comme Levier de Développement Organisationnel 

 Le changement : Il s'agit d'une transition d’un état actuel vers un état futur, souvent motivée par des 

besoins internes (comme l’amélioration de l’efficacité) ou des pressions externes (comme la concurrence). 

 Le développement : Il implique une amélioration durable des performances, des capacités 

organisationnelles et de la position concurrentielle de l’entreprise. 

Dans un environnement économique marqué par une concurrence accrue, des mutations technologiques rapides, 

et des attentes croissantes des clients, le développement d’une organisation, notamment une entreprise à 

vocation lucrative, repose sur sa capacité à s'adapter et à se transformer. Réussir ce développement implique 

plus que la mise en place de stratégies Corporate et de Cusiness Strategies; il nécessite une démarche logique et 

structurée, prenant en compte l’ensemble des facteurs déterminants ainsi que les attentes et les réactions des 

parties prenantes. 

Une transformation efficace requiert une compréhension approfondie des dynamiques internes et externes qui 

influencent l’organisation. Cela inclut les résistances potentielles des collaborateurs, les contraintes structurelles, 

et les opportunités de croissance. Dans ce contexte, les principes, techniques, et modèles de la conduite du 

changement jouent un rôle essentiel. Les approches comme le modèle ADKAR (qui guide les individus à travers la 

prise de conscience, le désir, les connaissances, les capacités et le renforcement) ou le modèle de Lewin (dégeler, 

changer, recongeler) offrent des cadres pratiques pour planifier et gérer ces transitions. 

Ces outils permettent de structurer le processus de transformation, en identifiant les résistances potentielles et 

en alignant les actions sur les objectifs stratégiques de l’entreprise. En impliquant les parties prenantes et en 

communiquant efficacement, ils assurent une mise en œuvre cohérente des changements nécessaires. Ainsi, la 

conduite du changement n'est pas seulement un outil opérationnel, mais une condition sine qua non pour que le 

développement organisationnel soit durable, efficace, et aligné sur les priorités stratégiques de l'entreprise. 

 

"Le changement est inévitable. La croissance est optionnelle." 

John Maxwell 

 


