
STRATÉGIE ET CRÉATION DE VALEUR



QUI SUIS-JE ?

Professeur

▪ Spécialiste des questions de 
gouvernance et de stratégie agricole

▪ Auteur du Référentiel de gouvernance 
des coopératives agricoles et de 
Gouverner les coopératives agricoles



INTRODUCTION

▪Mot d’intro par Guillaume 

▪Objectifs de la session

1. Comprendre et analyser une filière

2. Comprendre la logique d’ensemble de la 
stratégie

3. Connaitre les outils majeurs pour faire les 
bons choix



AU CŒUR DE LA STRATÉGIE

La performance de votre stratégie dépend de 
cette relation essentielle :

Capacité stratégique X Potentiel « industrie »

La capacité comme le potentiel peuvent être SUBIS
comme DETERMINES par les stratégies des acteurs



LE BUT (INCONTOURNABLE) DE LA 
STRATÉGIE

▪ Continuer à exister (survivre) !

▪ Comment ?

▪ La question du profit ou de la rentabilité n’est pas 
une condition suffisante mais est souvent 
nécessaire ;-)

▪ Un but incontournable :

▪ Créer de la valeur ….pour les CLIENTS !

▪ Convaincre certains clients/usagers/bénéficiaires



LES 3 « HORIZONS » DE LA STRATÉGIE

▪ Horizon 1: étendre et défendre l’activité principale

▪ Horizon 2: construire des activités émergentes

▪ Horizon 3: créer des options nouvelles viables 



QUELQUES PRINCIPES EN STRATÉGIE

▪ Avoir une vision globale (entreprise et secteur)

▪ Se focaliser (presque exclusivement) sur le(s) client(s) et la création 
de valeur

▪ Créer un avantage concurrentiel défendable en concentrant les 
ressources sur quelques activités bien choisies (ne pas 
s’éparpiller…)

▪ Assurer la cohérence entre les objectifs et les moyens

▪ Anticiper les incertitudes externes clés (y compris reglementaires ou 
politiques)

▪ Être créatif dans les décisions et les trajectoires stratégiques

▪ Agir au niveau réellement stratégique (DAS) 



QUEL EST LE NIVEAU 
STRATÉGIQUE ?
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QUESTION 

▪ Quelle est la segmentation 
de Sodiaal et quels sont les 
raisons de sa segmentation 
actuelle ?

▪ Comment cette 
segmentation a évolué 
dans le temps (frise 
chronologique) ?

▪ Et pour quelles raisons 
d’après vous ?



LA 
SEGMENTATION 
DE SODIAAL



UN CONCURRENT : LA SEGMENTATION 
DE DANONE (4 DAS)



1. ANALYSER LA FILIÈRE 
ET SA CROISSANCE



STRATEGIE : 2 GRANDES QUESTIONS 

▪ (Question 0: quelles sont les grandes tendances (PESTEL))

▪ Question 1: Le segment (qu’on vise ou sur lequel on est ) est-il 
« attractif » (par DAS)

▪ Croissance et maturité/rythme inno/structure industrie: rester, se 
développer ou pas sur le DAS

▪ Analyse du système concurrentiel par DAS ➢ Porter par DAS

▪ Question 2: L’entreprise est-elle bien positionnée (DAS) / performance

▪ Analyse du PS des concurrents ➢ horloge stratégique et groupes 
stratégiques 

▪ Analyse du positionnement des DAS notre entreprise ➢ objectif : gérer le 
portefeuille stratégique



1. LA FILIÈRE ET SA 
CROISSANCE



QUESTION

▪Dessinez en groupe la filière « lait » en 
France

▪Positionnez CQLP et avec qui ils sont en 
lien

▪Positionnez Sodiaal et avec qui ils sont 
en lien

▪Partage collectif



LA FILIÈRE (SIMPLIFIÉE) DU LAIT EN FRANCE





QUESTION 

Quelles informations 
sont absolument
nécessaires pour 
analyser 
l’environnement 
concurrentiel de CQLP ?



LE POUVOIR DE NÉGOCIATION DÉTERMINE LA MARGE 
DANS LA FILIÈRE



LES 5 FORCES DE PORTER: VIDÉO XERFI



L'ANALYSE DES FORCES CONCURRENTIELLES
▪ L'analyse des forces concurrentielles permet de comprendre les 

facteurs qui déterminent de manière structurelle le degré 
d'attractivité d'une activité

▪ Cinq forces concurrentielles (structurelles) déterminent le degré 
d'attrait d'une activité
▪ La rivalité entre les concurrents

▪ Le pouvoir de négociation des clients

▪ Le pouvoir de négociation des fournisseurs

▪ La menace de nouveaux entrants

▪ Le risque de substitution

Media:

▪ http://www.xerfi-precepta-strategiques-tv.com/emission/Philippe-Gattet_Comprendre-les-5-
forces-de-Porter_3466.html

▪ https://hbr.org/video/3590615226001/the-explainer-porters-five-forces (HBR - 2 mn)

▪ https://www.youtube.com/watch?v=mYF2_FBCvXw (Porter himself) 

▪ https://www.youtube.com/watch?v=5qZH-SAJrnM (XERFI)

https://hbr.org/video/3590615226001/the-explainer-porters-five-forces
https://hbr.org/video/3590615226001/the-explainer-porters-five-forces
https://hbr.org/video/3590615226001/the-explainer-porters-five-forces
https://www.youtube.com/watch?v=mYF2_FBCvXw
https://www.youtube.com/watch?v=5qZH-SAJrnM


SCHÉMA DES FORCES CONCURRENTIELLES 
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2. LE POSITIONNEMENT (DE 
SES ACTIVITÉS)



DE FAÇON SIMPLE

Prix
Différenciation



STRATÉGIE PAR ACTIVITÉ: L’HORLOGE STRATÉGIQUE

Offre 

concurrente

Sophistication 

avec surprix

Sophistication 

sans surprix

Hybride

Prix

Épuration

Stratégies voués 

à l’échec

Surcroît de 

prix/valeur standard

Surcroît de 

prix/baisse de valeur

Baisse de valeur/prix standard

Hard discount 

low cost

Prix et valeur

Prix ; valeur =

Prix = ; valeur 

Prix   ; valeur 

Prix   ; valeur 

Stratégies 

d’amélioration

Stratégies de 

spécialisation

Stratégies 

d’épuration



A VOUS DE JOUER

▪ Nous prenons un DAS

▪ On cherche à positionner l’activité de CQLP & Sodiaal

▪ Munissez-vous d’un post-it et placez le à l’endroit du 
positionnement qui vous semble le bon 

▪ Puis de ses concurrents

▪ Bonus: quels « trajectoires » stratégiques vous semblent 
possibles pour les acteurs
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Sophistication 

avec surprix

Sophistication 

sans surprix

Prix

Épuration

Surcroît de 

prix/valeur standard

Surcroît de 

prix/baisse de valeur

Baisse de valeur/prix standard

Stratégies 
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CANDIA CQLP

Concurrent



CRÉER DE LA VALEUR DANS UNE FILIÈRE

Positionnement
Pouvoir de 
négociation 

(relatif)

Valeur

Valeur

Rareté relative ou dépendance



RÉSUMÉ DES LEVIERS STRATÉGIQUES 
DANS UNE FILIÈRE

Augmenter son 
poids dans la 

filière

Remonter vers 
l’amont ou 

l’aval

S’insérer 
profondément 
dans la CDV 
des acteurs

Contourner la 
filière

Avoir un 
positionnement 

original



STRATÉGIE ET CRÉATION DE VALEUR



Développe
ment CA

Expertise, 
plaisir, 

prestige

Réduction 
des coûts et 
besoins en 

capitaux

Allègement 
des 

contraintes

Enjeux externes
Attractivité

Economique Relationnel 

Enjeux internes
Efficacité

BONUS : La matrice de création de valeur
Ce qui créé de la valeur pour l’autre partie
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