
Les 5 forces pour comprendre votre positionnement stratégique
Le modèle des 5 forces de Porter permet d'analyser la structure concurrentielle d'une industrie. Il aide à évaluer la solidité de votre positionnement actuel et à orienter votre stratégie future. Maîtriser 
ces cinq dimensions permet d'identifier vos avantages concurrentiels — et les menaces qui pèsent sur votre rentabilité à long terme.

Michael Porter a décrit ce modèle dans son premier article de la prestigieuse Harvard Business Review paru en 1979, et intitulé “How Competitive Forces Shape Strategy .ˮ Il a travaillé avec de 
nombreux gouvernements, grandes entreprises et groupes académiques...

Les 5 forces :
1 — Le pouvoir de négociation des fournisseurs
Le pouvoir des fournisseurs varie considérablement d'un marché à l'autre. Certains sont en mesure d'influencer les prix ou de restreindre l'offre. Leur pouvoir est élevé lorsqu'ils peuvent facilement :

Augmenter les prix sans perdre de volumes
Réduire la quantité fournie
S'organiser entre eux
Évoluer dans un environnement avec peu de substituts
Fournir un produit critique pour votre offre finale
Imposer des coûts de transfert à leurs clients
Intégrer les secteurs en aval en contrôlant les réseaux de distribution

La meilleure défense reste de construire des partenariats gagnant-gagnant et de diversifier vos sources d'approvisionnement.

2 — Le pouvoir de négociation des clients
Plus les clients ont de pouvoir, plus ils influencent les prix et les conditions. Leur pouvoir est élevé lorsqu'ils peuvent :

Acheter en volume représentant une part significative de votre chiffre d'affaires
Changer facilement de fournisseur sans coût important
Trouver des produits similaires ou substituts
Intégrer les secteurs en amont en rachetant leurs fournisseurs

Pour rééquilibrer ce rapport de force, les entreprises cherchent à développer une offre différenciée, difficile à remplacer, ou à cibler des clients avec moins de pouvoir de négociation.

3 — La menace des nouveaux entrants
Évaluer la facilité d'entrée dans une industrie permet de mesurer à quelle vitesse la concurrence peut s'intensifier. Les principales barrières à l'entrée sont :

Les brevets et la propriété intellectuelle
Les technologies spécialisées ou les infrastructures lourdes
Les économies d'échelle
Les politiques gouvernementales et réglementations

Les barrières à la sortie jouent un rôle symétrique : elles limitent la capacité des acteurs à quitter le marché, ce qui peut intensifier la rivalité.

4 — La menace des produits de substitution
Des produits de substitution répondent aux mêmes besoins que les vôtres, mais par une autre voie. Leur existence limite votre capacité à jouer sur les prix et réduit l'attractivité de votre marché. Le 
développement technologique est souvent le principal moteur de l'émergence de substituts.
Un secteur est considéré comme peu attractif lorsque des substituts sont facilement identifiables et accessibles.

 5 — La rivalité entre concurrents existants
L'intensité de la rivalité influence directement votre stratégie et votre rentabilité. Pour l'évaluer, on analyse notamment le niveau de concentration du marché : si peu d'acteurs détiennent une grande 
part du marché, la concurrence est généralement moins agressive que dans un marché très fragmenté.
La rivalité s'intensifie notamment lorsque :

De nombreux concurrents puissants se disputent les mêmes clients
La croissance du marché est faible et les parts s'obtiennent au détriment des autres
Les coûts fixes sont élevés, poussant les acteurs à maximiser leurs volumes
Les coûts de stockage sont élevés ou les biens périssables
La différenciation entre produits est faible
Les coûts de transfert pour les acheteurs sont bas
Les coûts de sortie sont élevés, rendant difficile l'abandon d'une activité
Les concurrents ont des cultures, des historiques et des philosophies très différents

Plus ces facteurs sont présents, plus l'industrie est difficile à maîtriser et risquée.



Methodologie des 5 forces
Les étapes classiques dans l’analyse d’une industrie sont les suivantes : 

1 Définir l'industrie concernée avec précision.

2 Identifier les acteurs et les regrouper : acheteurs, fournisseurs, concurrents, 
substituts, entrants potentiels.

3 Évaluer chaque force : quelles sont les forces les plus puissantes, et pourquoi ?

4 Analyser la structure de l'industrie : qu'est-ce qui explique le niveau de rentabilité 
actuel ? Les acteurs les plus profitables sont-ils mieux positionnés sur certaines 
forces ?

5 Anticiper les évolutions : quels changements récents ou prévisibles pourraient 
renforcer ou affaiblir chaque force ?

6 Identifier les leviers d'action : quels aspects de l'industrie votre entreprise pourrait-
elle influencer pour améliorer son positionnement ?ts, ou par votre entreprise.


