
Chapitre 2 – L'analyse de 
l'environnement commercial
Ce cours explore les outils stratégiques essentiels pour analyser l'environnement 
dans lequel évolue votre unité commerciale. Vous apprendrez à identifier les 
facteurs externes qui influencent votre activité et à transformer ces informations 
en décisions stratégiques éclairées.



SECTION 2.1

Le macro-environnement : 
l'analyse PESTEL
L'analyse PESTEL est un outil stratégique fondamental qui permet d'examiner les 
facteurs macro-environnementaux susceptibles d'impacter votre unité 
commerciale. Cette méthode structure votre réflexion autour de six dimensions 
majeures de l'environnement externe.

Le terme PESTEL est un acronyme représentant six catégories de facteurs : 
Politiques, Économiques, Socioculturels, Technologiques, Écologiques et Légaux. 
Chacune de ces dimensions exerce une influence directe ou indirecte sur les 
conditions d'exploitation de votre unité commerciale et doit être analysée avec 
rigueur pour anticiper les évolutions du marché.

Cette formation vous enseignera comment identifier systématiquement ces 
facteurs, évaluer leur impact potentiel sur votre activité, et intégrer ces analyses 
dans votre processus décisionnel stratégique.



PESTEL

Les six dimensions de l'analyse PESTEL

1
Facteurs Politiques

Stabilité gouvernementale, politiques fiscales, réglementations commerciales, relations internationales et décisions politiques qui 
affectent le climat des affaires.

2
Facteurs Économiques

Croissance économique, taux d'inflation, pouvoir d'achat des consommateurs, taux de chômage, fluctuations des devises et 
cycles économiques.

3
Facteurs Socioculturels

Évolutions démographiques, modes de consommation, valeurs sociales, niveaux d'éducation, tendances culturelles et 
comportements des consommateurs.

4
Facteurs Technologiques

Innovations technologiques, automatisation, recherche et développement, infrastructure numérique, obsolescence des 
technologies existantes.

5
Facteurs Écologiques

Réglementations environnementales, changement climatique, gestion des ressources, développement durable, empreinte 
carbone et responsabilité environnementale.

6
Facteurs Légaux

Lois et réglementations sectorielles, droit du travail, normes de sécurité, protection des consommateurs, législation sur la 
concurrence et propriété intellectuelle.



APPLICATION PRATIQUE

Méthodologie d'application de l'analyse PESTEL

Étapes de mise en œuvre

Suivez une démarche structurée pour maximiser l'efficacité de 
votre analyse

01

Collecte d'informations

Rassemblez les données pertinentes pour chaque dimension 
PESTEL

02

Identification des facteurs

Listez les éléments significatifs dans chaque catégorie

03

Évaluation de l'impact

Analysez l'influence de chaque facteur sur votre unité

04

Priorisation

Classez les facteurs selon leur importance stratégique

05

Plan d'action

Définissez les réponses stratégiques appropriées



SECTION 2.2

Le micro-environnement : les 5 forces de Porter
Le modèle des 5 forces de Porter constitue un cadre d'analyse incontournable pour comprendre la structure concurrentielle de votre secteur 
d'activité. Développé par Michael Porter en 1979, cet outil examine les forces qui déterminent l'intensité concurrentielle et la rentabilité 
potentielle de votre marché.

Contrairement à l'analyse PESTEL qui se concentre sur le macro-environnement, les 5 forces de Porter analysent le micro-environnement 
immédiat de votre unité commerciale. Cette formation vous apprendra à identifier et évaluer chacune de ces forces pour élaborer des 
stratégies concurrentielles efficaces.



5 FORCES

Les cinq forces concurrentielles

Rivalité 
entre 

concurrent
s

Menace Nouveaux 
Entrants
Barrières à l'entrée et 
coûts initiaux

Pouvoir 
Fournisseurs
Concentration et pouvoir 
de négociation

Pouvoir Clients
Exigences de prix et 
fidélité

Produits Substituts
Alternatives et pression 
sur les prix

Ce schéma illustre comment les cinq forces s'articulent autour de la rivalité concurrentielle centrale. Chaque force exerce une pression qui 
influence la rentabilité et l'attractivité du secteur. L'analyse de ces interactions vous permet de positionner stratégiquement votre unité 
commerciale.



FORCE 1

La menace des nouveaux entrants

La menace des nouveaux entrants mesure la facilité avec laquelle de nouvelles 
entreprises peuvent pénétrer votre marché. Cette force dépend principalement des 
barrières à l'entrée qui protègent les acteurs établis.

Barrières à l'entrée principales

Investissements initiaux importants en capital

Économies d'échelle des acteurs existants

Accès aux canaux de distribution

Réglementations et licences requises

Fidélité des clients aux marques établies

Brevets et propriété intellectuelle

Expertise technique nécessaire

Plus ces barrières sont élevées, plus votre position concurrentielle est protégée. À 
l'inverse, des barrières faibles augmentent la pression concurrentielle et peuvent 
éroder votre rentabilité.



FORCE 2

Le pouvoir de négociation des fournisseurs

Le pouvoir de négociation des fournisseurs reflète leur capacité à imposer leurs 
conditions, notamment en termes de prix, de qualité et de délais. Un pouvoir 
fournisseur élevé réduit votre marge de manœuvre et votre rentabilité.

Facteurs renforçant le pouvoir fournisseur

Concentration élevée des fournisseurs

Produits différenciés sans substituts

Coûts de changement importants

Menace d'intégration en aval

Importance stratégique de leurs produits

Volume d'achat limité de votre part

Vous devez évaluer cette force pour développer des stratégies de sourcing 
appropriées, diversifier vos fournisseurs ou négocier des partenariats stratégiques.



FORCE 3

Le pouvoir de négociation des clients
Le pouvoir de négociation des clients détermine leur capacité à exercer une pression sur vos prix et vos conditions de vente. Des clients 
puissants peuvent exiger des remises, une meilleure qualité ou des services supplémentaires, réduisant ainsi votre rentabilité.

Concentration des 
clients

Un nombre limité de gros 
clients augmente leur pouvoir 
de négociation

Sensibilité au prix

Les clients sensibles aux prix 
exercent une pression 
constante sur vos marges

Accès à l'information

Internet et la transparence 
renforcent le pouvoir des 
clients informés

Facilité de changement

Des coûts de changement 
faibles augmentent le pouvoir 
des clients

Cette formation vous enseigne à identifier les segments clients à forte ou faible pouvoir de négociation, et à adapter votre stratégie 
commerciale en conséquence.



FORCE 4

La menace des produits de substitution

Les produits de substitution sont des alternatives qui répondent aux 
mêmes besoins que vos produits mais par des moyens différents. 
Cette menace limite votre pouvoir de fixation des prix et peut 
rapidement éroder votre part de marché si vous ne l'anticipez pas.

Évaluation de la menace

Rapport qualité-prix des substituts

Facilité d'adoption par les clients

Coûts de changement vers le substitut

Évolution technologique favorisant les substituts

Tendances de consommation émergentes

L'analyse des substituts vous permet d'anticiper les disruptions 
potentielles et d'innover pour maintenir votre avantage 
concurrentiel.



FORCE 5

La rivalité entre concurrents existants
La rivalité concurrentielle représente l'intensité de la compétition entre les acteurs déjà présents sur le marché. C'est souvent la force la plus 
visible et la plus déterminante pour votre stratégie quotidienne.

Nombre de concurrents

Une forte concentration d'acteurs 
intensifie la rivalité et la guerre des prix

Croissance du marché

Un marché stagnant ou en déclin 
exacerbe la compétition pour les parts 
de marché

Différenciation des offres

Des produits peu différenciés 
conduisent à une compétition basée 
principalement sur les prix

Coûts fixes élevés

Des structures de coûts lourdes 
poussent les entreprises à rechercher 
des volumes importants

Barrières à la sortie

Des coûts de sortie élevés maintiennent 
des acteurs non rentables sur le marché



SYNTHÈSE

Utilisation stratégique des 5 forces de Porter
L'analyse des 5 forces de Porter n'est pas une fin en soi, mais un outil pour éclairer vos décisions stratégiques. Ce cours vous enseigne 
comment transformer cette analyse en actions concrètes pour renforcer votre position concurrentielle.

Applications pratiques

Évaluation de l'attractivité du secteur

Identification des zones de pression concurrentielle

Détection des opportunités de différenciation

Anticipation des évolutions du marché

Formulation de stratégies défensives ou offensives

Décisions d'investissement et d'allocation de ressources

Points clés de la formation

Une analyse régulière des 5 forces vous permet d'adapter 
continuellement votre stratégie aux évolutions de votre 
environnement concurrentiel. Intégrez cet outil dans votre 
processus de planification stratégique pour maintenir votre 
avantage compétitif.



SECTION 2.3

L'analyse SWOT appliquée à 
l'unité commerciale
L'analyse SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) ou FFOM en 
français (Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces) est un outil de diagnostic 
stratégique qui synthétise les analyses interne et externe de votre unité 
commerciale.

Cette matrice croise les facteurs internes (forces et faiblesses) avec les facteurs 
externes (opportunités et menaces) pour dégager des orientations stratégiques 
cohérentes. La formation vous apprendra à construire une analyse SWOT 
rigoureuse et à l'utiliser comme fondement de votre stratégie commerciale.



SWOT

Structure de l'analyse SWOT

Forces (Strengths)

Atouts internes de votre unité commerciale

Compétences distinctives

Ressources supérieures

Avantages concurrentiels

Réputation établie

Faiblesses (Weaknesses)

Limitations internes à améliorer

Lacunes en compétences

Ressources limitées

Processus inefficaces

Vulnérabilités identifiées

Opportunités (Opportunities)

Facteurs externes favorables à exploiter

Tendances de marché positives

Évolutions technologiques

Nouveaux segments clients

Changements réglementaires

Menaces (Threats)

Facteurs externes défavorables à anticiper

Intensification concurrentielle

Évolutions défavorables du marché

Disruptions technologiques

Contraintes réglementaires



MÉTHODOLOGIE

Construction d'une analyse SWOT efficace
Une analyse SWOT de qualité nécessite une méthodologie rigoureuse et une collecte d'informations exhaustive. Ce cours vous guide à travers 
chaque étape du processus pour garantir la pertinence et l'exhaustivité de votre diagnostic.

Audit interne

Analyse externe

Synthèse matricielle

Stratégies d'action

L'efficacité de votre analyse SWOT repose sur l'objectivité de votre diagnostic et la qualité des données collectées. Impliquez différentes 
parties prenantes de votre unité commerciale pour obtenir une vision complète et éviter les angles morts.



ANALYSE INTERNE

Identification des forces et faiblesses

Domaines d'analyse interne

L'audit interne examine systématiquement tous les aspects de votre 
unité commerciale pour identifier vos atouts distinctifs et vos zones 
d'amélioration prioritaires.

Ressources humaines : compétences, motivation, turnover, 
formation

Ressources financières : rentabilité, trésorerie, structure de 
coûts

Ressources matérielles : équipements, locaux, infrastructure

Ressources commerciales : portefeuille clients, image de 
marque

Processus : efficacité opérationnelle, qualité, innovation

Organisation : structure, systèmes d'information, culture

Conseil pratique : Soyez objectif et factuel dans votre 
évaluation. Évitez de confondre forces perçues et forces 
réelles. Validez vos conclusions par des données 
mesurables.



ANALYSE EXTERNE

Identification des opportunités 
et menaces
L'analyse externe s'appuie sur les outils précédemment étudiés (PESTEL et 5 
forces de Porter) pour identifier les facteurs environnementaux qui représentent 
des opportunités à saisir ou des menaces à contrer.

1
Veille stratégique

Surveillance continue de l'environnement

2
Analyse des tendances

Identification des évolutions significatives

3
Évaluation de l'impact

Mesure du potentiel ou de la menace

4
Priorisation

Classement selon l'urgence et l'importance

Cette formation vous enseigne à transformer les données de veille en insights 
stratégiques exploitables pour votre unité commerciale.



STRATÉGIES SWOT

De l'analyse à l'action stratégique
L'analyse SWOT débouche sur quatre types de stratégies résultant du croisement entre facteurs internes et externes. Ce cours vous apprend 
à formuler des stratégies cohérentes pour chaque combinaison.

Stratégies offensives 
(SO)

Forces + Opportunités

Exploitez vos atouts pour 
saisir les opportunités du 
marché. Stratégies de 
croissance et de 
développement.

Stratégies défensives 
(ST)

Forces + Menaces

Utilisez vos forces pour vous 
protéger des menaces. 
Stratégies de consolidation 
et de différenciation.

Stratégies de 
réorientation (WO)

Faiblesses + Opportunités

Corrigez vos faiblesses pour 
pouvoir exploiter les 
opportunités. Stratégies de 
développement des 
compétences.

Stratégies de survie 
(WT)

Faiblesses + Menaces

Minimisez vos faiblesses et 
évitez les menaces. 
Stratégies de recentrage ou 
de retrait.



SECTION 2.4

L'identification des opportunités 
et des menaces
Cette section finale du cours approfondit les techniques spécifiques 
d'identification, d'évaluation et de priorisation des opportunités et menaces pour 
votre unité commerciale. Vous apprendrez à développer une veille stratégique 
efficace et à transformer les signaux faibles en avantages concurrentiels.

Méthodes d'identification

Veille concurrentielle et sectorielle 
systématique

Analyse des tendances de 
consommation émergentes

Écoute active des besoins clients non 
satisfaits

Surveillance des innovations 
technologiques

Suivi des évolutions réglementaires et 
politiques

Analyse prédictive et scénarios 
prospectifs

Critères d'évaluation

Probabilité de réalisation

Impact potentiel sur l'activité

Horizon temporel 
d'occurrence

Capacité de réponse de l'unité

Ressources nécessaires



SYNTHÈSE DU CHAPITRE

Maîtriser l'analyse de l'environnement commercial
Ce cours vous a fourni une boîte à outils complète pour analyser l'environnement de votre unité commerciale. La maîtrise de ces techniques 
d'analyse constitue le fondement de toute décision stratégique éclairée.

Macro-environnement

L'analyse PESTEL vous 
permet d'anticiper les 
grandes tendances qui 
façonnent votre marché

Micro-environnement

Les 5 forces de Porter 
éclairent la dynamique 
concurrentielle de votre 
secteur

Diagnostic stratégique

L'analyse SWOT synthétise 
vos atouts et vulnérabilités 
face à votre environnement

Veille stratégique

L'identification continue des 
opportunités et menaces 
sécurise votre 
développement

L'intégration de ces outils dans votre pratique managériale vous permettra de piloter votre unité commerciale avec vision et agilité, en 
transformant l'analyse environnementale en avantage concurrentiel durable.


