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Pourquoi les artisans ont autant besoin 
d’une bonne stratégie que les grandes 
entreprises.  
 
 
Rédigé le 25 aout 2025 
 

Le mythe déconstruit : La stratégie, un levier de 
croissance pour l’Artisanat 

 
 
L'idée que la stratégie d'entreprise est une discipline réservée aux multinationales à la 
structure complexe et aux budgets marketing interminables persiste encore et toujours 
dans le paysage économique. Beaucoup d'artisans, en particulier, considèrent cette 
approche comme un luxe inaccessible ou une formalité bureaucratique sans 
rapport avec leur réalité quotidienne. Cette perception, bien que compréhensible, est 
profondément erronée et représente une opportunité manquée majeure. La stratégie 
n'est pas une option mais un impératif, quel que soit le périmètre de son activité. 
L'af�irmation selon laquelle la stratégie est essentielle pour un artisan parce qu'elle 
permet d'éviter l'improvisation et de sécuriser son développement est une vérité 
fondamentale. En réalité, naviguer sans cap stratégique est une pratique qui expose 
l'artisan à des risques �inanciers et compétitifs considérables. 
 
 
Un artisan sans stratégie, c'est un peu comme un chantier sans plan : ça risque de 
coûter plus cher que prévu, prendre plus de temps que prévu, et le résultat �inal peut 
s'avérer loin d'être celui attendu. Cette métaphore est particulièrement pertinente car elle 
illustre parfaitement les conséquences concrètes du manque de plani�ication. Sans 
stratégie, un artisan se voit souvent contraint de réagir au lieu d'agir, en essayant de 
combler toutes les demandes qui se présentent, ce qui conduit rapidement à une 
dispersion des efforts, à une perte de temps précieux et à une capacité de production 
diminuée. Les choix stratégiques ne sont donc pas absents ; ils sont juste pris de 
manière informelle et souvent réactive. AÀ  chaque instant, l'artisan fait des choix : quels 
services proposer ? AÀ  quels clients se destiner ? Comment �ixer ses prix pour rester 
compétitif tout en assurant sa rentabilité ? Ces décisions, si elles sont prises de 
manière intuitive, peuvent être arbitraires et non alignées sur les objectifs de 
l'entreprise. La stratégie consiste simplement à donner du sens à ces choix, à les 
formaliser et à les ancrer dans une vision claire pour l'avenir. 
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La gestion d'une entreprise artisanale implique une prise de décision constante, 
même si elle n'est pas documentée. Par exemple, un menuisier qui choisit de ne plus 
accepter de petits travaux de réparation pour se concentrer uniquement sur la fabrication 
sur mesure agit stratégiquement, même s'il ne le formule pas ainsi. Il a pris la décision 
implicite de se différencier par la qualité et l'unicité de son offre plutôt que par la rapidité 
ou le prix. Cependant, sans une formulation explicite de cette stratégie, il court le 
risque de voir son offre dérivée sous la pression commerciale, perdant ainsi sa 
spéci�icité. De même, un plombier qui décide de ne plus intervenir chez les syndics de 
copropriété pour se concentrer sur les particuliers agit aussi de manière stratégique, mais 
sans une analyse claire, il pourrait ignorer les besoins de cette clientèle lucrative 
ou ne pas disposer des outils ou des méthodes adaptés pour la servir ef�icacement. La 
stratégie permet de transformer ces décisions implicites en actions coordonnées et 
systématiques, créant ainsi une cohérence et une force de proposition beaucoup plus 
grandes. Elle transforme l'artisan, de simple exécutant en véritable entrepreneur, 
capable de piloter son entreprise vers des objectifs dé�inis. 
 
 
 
 

Les Conséquences Tangibles du Manque de Stratégie : 
Dispersion, Gaspillages et Concurrence 

 
 
 
Naviguer sans une feuille de route stratégique dé�initive expose une entreprise 
artisanale à plusieurs risques opérationnels et �inanciers qui peuvent gravement 
compromettre sa viabilité à long terme. Ces risques ne sont pas théoriques ; ils se 
manifestent par des phénomènes de dispersion, de gaspillage et une faible capacitée 
d'anticipation face à la concurrence. Comprendre ces conséquences est la première 
étape pour apprécier la valeur d'un cadre stratégique structuré. La dispersion est l'un des 
maux les plus courants. Lorsqu'un artisan n'a pas clairement identi�ié sa spécialité ou sa 
clientèle idéale, il tend naturellement à dire "oui" à toutes les opportunités, quelle que soit 
leur pertinence. Un électricien généraliste, par exemple, pourrait accepter un devis pour 
la pose d'un circuit électrique standard pour un appartement tout en préparant un autre 
devis pour une installation photovoltaı̈que complexe. Bien que cela semble augmenter 
temporairement le volume d'activité, cela dilue les compétences, les ressources et l'image 
de marque. Au lieu de devenir le "spécialiste de l'électricité moderne", il devient un 
prestataire "à tout faire", dont la qualité et l’expertise sont perçues comme 
moyennes dans tous les domaines. 
 
 
 
 
 
 



 3 

Ce manque de focus entraı̂ne inévitablement un gaspillage considérable. Ce gaspillage 
prend plusieurs formes. Premièrement, le gaspillage de temps : l'artisan passe une 
partie de son temps à analyser des projets non quali�iés, à réaliser des visites techniques 
pour des clients qui ne correspondent pas à son pro�il, et à gérer des commandes qui ne 
rentrent pas dans sa logistique optimale. Cela se traduit directement par moins de temps 
disponible pour les projets lucratifs et complexes qui génèrent la vraie valeur ajoutée. 
Deuxièmement, le gaspillage �inancier est également préoccupant. Des investissements 
sont souvent réalisés sans discernement : un artisan généraliste achète un grand nombre 
d'outils standards, mais manque de l'équipement spécialisé nécessaire pour les niches de 
marché prometteuses. Il peut aussi rencontrer des dif�icultés à facturer 
correctement son temps de conseil ou de conception, percevant uniquement le coût 
des matériaux et de la main-d’œuvre. Troisièmement, le gaspillage marketing est 
colossal. Sans ciblage précis, les campagnes de communication (publicité, relations 
presse, présence sur internet) sont lancées sans direction, atteignant une audience large 
mais peu intéressée, ce qui multiplie les devis perdus et les interactions infructueuses. 
Selon une étude qualitative de 30 entreprises artisanales, plus de la moitié disparaissent 
au bout de cinq ans, souvent en raison d'un manque de compétences managériales 
malgré un savoir-faire technique solide. 
 
 
 
En�in, la principale conséquence de cette absence de stratégie est une mauvaise 
anticipation de la concurrence. Dans un marché de plus en plus saturé, les artisans qui 
ne se positionnent pas clairement sont les premières victimes de la course au rabais. Ils 
se battent sur un terrain où le seul critère de différenciation est le prix, un terrain glissant 
où ils ont peu de chances de gagner. Les concurrents stratèges, eux, se positionnent 
sur des terrains de différenciation plus robustes : la qualité, le service après-vente, 
l'innovation, la durabilité ou une expertise pointue. Un artisan qui n'a pas anticipé cette 
tendance et n'a pas construit une stratégie de différenciation est condamné à subir la 
concurrence plutôt que de la façonner. Il devient vulnérable aux nouveaux entrants, 
aux plateformes de mise en relation qui favorisent les prix bas, et aux grands 
groupes qui investissent massivement dans des offres standardisées. En somme, 
l'improvisation est une tactique, mais elle ne peut pas être une stratégie. Elle laisse 
l'entreprise sans défense face aux forces du marché, exposée à la dispersion de ses efforts, 
au gaspillage de ses ressources et à une concurrence qu'elle ne peut ni comprendre ni 
contrôler. 
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La Stratégie comme Facteur de Performance : Preuves 
Statistiques et Béné�ices Concrets 

 
 
 
Loin d'être un exercice abstrait, la mise en place d'une stratégie d'entreprise 
artisanale se traduit par des béné�ices concrets et mesurables, allant de 
l'amélioration de la rentabilité à l'augmentation de la pérennité. Plusieurs études et 
enquêtes statistiques con�irment que la démarche stratégique est un puissant levier 
de performance. L'enjeu principal pour les artisans, tel que souligné par la CMA 
Nouvelle-Aquitaine, est le maintien et le développement de la clientèle, ce qui est 
directement lié à la capacité de se différencier et à répondre à des besoins 
spéci�iques. La stratégie est précisément l'outil qui permet d'y parvenir. En clari�iant 
son offre, en identi�iant sa clientèle idéale et en plani�iant sa croissance, l'artisan 
transforme son entreprise en une machine plus ef�icace, plus rentable et mieux préparée 
aux dé�is futurs. 
 
 
Le tableau ci-dessous résume les principaux béné�ices concrets d'une stratégie articulée 
autour de trois axes clés : la clari�ication de l'offre, l'identi�ication de la clientèle et la 
plani�ication de la croissance. 
 

Béné�ice 
Stratégique 

Description Concrète Impact Mesurable 

Clari�ier son offre 
Spécialisation sur un domaine de 
haute valeur (ex : menuisier haut 
de gamme, peintre biosourcé, …) 

Positionnement plus clair, 
meilleure légitimité, 
augmentation du panier moyen, 
attraction de clients plus �idèles. 

Identi�ier sa 
clientèle 

Ciblage d’un segment spéci�ique 
(ex : propriétaires de maisons 
anciennes, évènements 
premium). 

Moins de devis perdus, meilleure 
ef�icacité marketing (budget plus 
ciblé), plus forte �idélisation.  

Plani�ier sa 
croissance 

Décisions proactives sur 
l’embauche, l’investissement 
technologique, la formation 
continue.  

Evite les situations de crise, 
l’entreprise est mieux préparée, 
moins de décisions précipitées et 
hasardeuses.  

 
Ces béné�ices sont soutenus par des données statistiques signi�icatives. L'étude de l'INSEE 
sur la pérennité des entreprises artisanales montre qu'elles af�ichent un taux de survie à 
5 ans de 65 % pour les sociétés, mais seulement une sur trois reste active après 10 ans. 
Ces chiffres alarmants indiquent que la survie à court terme n'est que la première 
étape d'un long parcours semé 10 ans d'embûches. La littérature scienti�ique et les 
études de cas con�irment que la pérennité dépend moins des ressources brutes de 
l'entreprise que de l'orientation, des croyances et de la vision du dirigeant. Une 
stratégie formelle est le véhicule qui permet de cristalliser cette vision et de la 
transmettre à l'ensemble de l'organisation, y compris à soi-même lors des moments 
de doute. 
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Des recherches menées auprès d'étudiants, membres d'un réseau d'entrepreneurs-
artisans, ont montré que les stratégies de croissance étaient très variées, incluant 
expansion horizontale, diversi�ication liée et acquisitions, et que le pro�il du dirigeant 
(formation, expérience antérieure, motivation à la croissance) était un facteur 
déterminant. Par exemple, un dirigeant avec une expérience en dehors de l'artisanat peut 
être plus enclin à acquérir une entreprise complémentaire pour créer une synergie, 
comme l'a fait Bernard en rachetant une entreprise d'installation de panneaux 
photovoltaı̈ques pour enrichir son activité électrique. Ces exemples démontrent que la 
stratégie n'est pas une approche unique, mais un processus d'adaptation et d'optimisation 
continu. En développant une stratégie, l'artisan ne se limite pas, il se spécialise, il se 
renforce et il devient plus performant. Il passe d'un modèle de survie à un modèle de 
croissance durable, où chaque décision est prise en fonction d'un objectif stratégique 
clair, maximisant ainsi ses chances de succès dans un environnement économique de plus 
en plus complexe. 
 
 

Du Papier à la Pratique : Exemples d'Artisans Stratèges 
Réussis 

 
 
 
La théorie de la stratégie trouve toute sa pertinence lorsque l'on observe comment des 
artisans concrets l'ont appliquée pour transformer leur activité, améliorer leur 
performance et renforcer leur position sur le marché. Ces exemples ne sont pas des 
exceptions mais des illustrations vivantes des béné�ices concrets que procure une 
approche stratégique rigoureuse. Ils montrent que la stratégie n'est pas une 
abstraction intellectuelle, mais un guide opérationnel qui oriente les décisions 
quotidiennes vers des résultats positifs. 
 
 
Prenons le cas du plombier spécialisé en rénovation énergétique. Dans un secteur 
traditionnellement vu comme un simple dépannage, ce professionnel a choisi de se 
différencier en se concentrant exclusivement sur les chantiers de rénovation thermique. 
Cette stratégie lui permet de développer une expertise pointue sur des 
équipements modernes (chauffe-eau thermodynamiques, pompe à chaleur, etc.) et de 
maı̂triser les diagnostics et solutions associés. Le béné�ice est double. D'une part, il peut 
justi�ier des honoraires plus élevés, augmentant ainsi son panier moyen. D'autre part, 
il accède à des �inancements publics spéci�iques comme MaPrimeRénov', ce qui 
constitue une source de revenus supplémentaire et un argument commercial puissant 
pour attirer des clients motivés par la transition écologique et les économies d'énergie. Ce 
plombier ne vend plus un simple service, mais une solution globale à un problème de 
société, ce qui le place bien au-dessus de la simple concurrence tarifaire. Son succès 
repose sur une stratégie claire de différenciation par la spécialisation et l'alignement avec 
une tendance de fond du marché. 
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Considérons ensuite le pâtissier qui choisit le haut de gamme événementiel. Plutôt 
que de viser le marché du quotidien avec des tartes et des viennoiseries, cet artisan a opté 
pour une niche de marché plus exclusive : la création de gâteaux de mariage, de buffets 
pour des mariages, des anniversaires et autres événements de prestige. Cette décision 
stratégique change radicalement la nature de son activité. Il n'a plus affaire à une 
multitude de clients individuels, mais à quelques clients privilégiés. 
Cependant, le gain est substantiel : le chiffre d'affaires par client est nettement 
supérieur, les marges sont plus fortes, et il construit une relation de con�iance avec 
des clients �idèles. Cette approche lui permet de cultiver une image premium, de 
valoriser son savoir-faire artistique et de se protéger de la concurrence de masse. 
Son offre est limpide, son positionnement est clair, et son marché est dé�ini avec 
précision. Il n'a pas besoin de multiplier les devis ou de baisser ses prix pour convaincre 
; il attire les clients qui sont prêts à payer pour la qualité, la singularité et le service 
personnalisé qu'il propose. 
 
 
En�in, le peintre qui se spécialise dans la peinture biosourcée incarne parfaitement la 
stratégie d'alignement avec une tendance sociétale forte. Face à une demande croissante 
des consommateurs pour des produits sains et respectueux de l'environnement, ce 
professionnel a anticipé le changement et a adapté son offre en conséquence. En 
s'engageant dans la formation, en validant sa compétence (par exemple via le label RGE 
en lien avec la transition énergétique) et en communiquant sur ses pratiques durables, 
il répond à un besoin profond de sa clientèle. Ce choix stratégique ne se limite pas 
à la matière première ; il englobe aussi la communication, le packaging, et la 
manière de présenter son travail. Il �idélise une clientèle sensible à l'écologie, qui est 
souvent plus attachée à son prestataire et moins mobile sur le plan géographique. En 
se positionnant sur cette vague, le peintre biosourcé se différencie non seulement des 
peintres classiques, mais aussi des fournisseurs de peintures bio qui manquent de 
professionnels quali�iés pour les appliquer. Il combine ainsi expertise technique, 
innovation et marketing pour créer une position de leader dans une niche portée par les 
valeurs du XXIe siècle. 
 
 
Ces trois exemples démontrent que la stratégie est avant tout une série de choix 
courageux et de priorisations. Chaque artisan a décidé de ne pas tout faire, a�in de 
pouvoir faire très bien ce qu'il choisissait. Ils ont analysé leur marché, leurs 
compétences et leurs motivations pour trouver leur propre voie de différenciation, 
ce qui est le fondement même d'une stratégie réussie. 
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Construire sa stratégie : Une méthodologie simple et 
opérationnelle 

 
 
Construire une stratégie pour son entreprise artisanale ne nécessite pas de diplôme 
en management ou de consultants coûteux. C'est un processus itératif et 
pragmatique qui peut être réalisé par le dirigeant lui-même, en suivant une 
méthodologie simple et structurée. L'objectif est de passer d'une situation de 
navigation à vue à une conduite de bateau pilotée par un plan clair. Cette approche 
progressive permet de mettre en place un cadre stratégique sans être paralysé par la 
complexité. La méthodologie peut être décomposée en quatre étapes successives : 
dé�inir sa vision, clari�ier son offre et identi�ier son client type, �ixer ses priorités 
stratégiques et suivre ses résultats. 
 
 
La première étape consiste à dé�inir sa vision à 3 ans. Cette question est fondamentale 
car elle fournit le cap vers lequel l'entreprise doit naviguer. Il ne s'agit pas de décrire son 
activité actuelle, mais de se projeter dans l'avenir. Un menuisier pourrait se demander : 
"Dans trois ans, je veux être reconnu comme le meilleur fabricant de meubles sur mesure 
en bois local pour les architectes d'intérieur de la région." Un plombier pourrait viser : 
"Dans trois ans, j'aurai une équipe de 3 personnes spécialisée dans les installations 
sanitaires sur-mesure pour les maisons contemporaines". Cette vision n'est pas �igée ; elle 
peut être ajustée, mais elle fournit une direction stable. Elle répond à la question 
existentielle : "À quoi je veux vraiment ressembler demain ?" 
 
 
La deuxième étape est de clari�ier son offre et d'identi�ier son client type. Une fois que 
la vision est posée, il faut se demander quelles sont les offres indispensables pour y 
parvenir et pour qui elles sont destinées. Il faut répondre aux questions : Qui est notre 
client idéal ? Quel est son pro�il sociodémographique, ses besoins, ses douleurs, ses 
aspirations ? Sur quels services ou produits spéci�iques allons-nous nous 
concentrer pour répondre à ses besoins ? Un artisan du bâtiment pourrait décider de 
se spécialiser dans la construction de maisons BBC (Bâtiment Basse Consommation) pour 
les familles soucieuses de leur empreinte écologique. Cette clari�ication permet d'éviter 
le piège de l'indifférenciation et de se concentrer sur les activités qui génèrent le 
plus de valeur pour les clients ciblés. 
 
 
La troisième étape consiste à �ixer 2 à 3 priorités stratégiques. Une stratégie ef�icace 
ne dit pas "tout faire", mais "faire bien quelques choses". Il faut identi�ier les 2 ou 3 
axes sur lesquels l'entreprise doit absolument se concentrer pour atteindre sa vision. Ce 
sont des engagements forts qui guideront les décisions budgétaires et organisationnelles. 
Pour le menuisier de l'exemple précédent, ses priorités pourraient être : 1) Former un 
apprenti cette année pour assurer la relève et l'expertise, 2) Investir dans un nouvel outil 
de découpe CNC pour améliorer la précision et la productivité, 3) Mettre en place une 
stratégie de communication locale sur les réseaux sociaux pour toucher les architectes 
d'intérieur. Ces priorités sont concrètes, mesurables et directement liées à la réalisation 
de la vision. 
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En�in, la quatrième étape est de suivre ses résultats régulièrement. La stratégie n'est 
pas un document qui dort sur une étagère. Elle doit être revue et ajustée 
périodiquement (tous les trimestres ou tous les six mois). Il faut dé�inir des indicateurs 
clés de performance (KPIs) pour mesurer la progression. Si la priorité est d'attirer des 
architectes, un KPI pourrait être le nombre de rendez-vous pris par trimestre. Si la 
priorité est l'investissement, un KPI pourrait être l'augmentation du chiffre d'affaires par 
employé. Le suivi permet de valider si la stratégie fonctionne, d'identi�ier les écarts et de 
prendre des décisions rapides pour s'ajuster. Cette boucle de feedback continu assure 
que l'entreprise reste agile et réactive, tout en gardant un cap stratégique à long terme. 
Suivre ses résultats régulièrement est essentiel pour garantir que la stratégie reste 
vivante et ef�icace. 
 
 

Conclusion : La Stratégie comme Levier de Clarté et de 
Croissance Durable 

 
 
Au terme de cette analyse, il est clair que la stratégie d'entreprise n'est pas une faculté 
réservée aux grandes entreprises, mais un impératif pour toute entreprise 
souhaitant évoluer et prospérer, y compris l'entreprise artisanale. La notion même 
d'artisanat évoque le savoir-faire, l'expertise et la maı̂trise du geste, des qualités qui 
doivent être complétées par une maı̂trise du projet. La stratégie est précisément cet 
outil qui permet de canaliser le talent, d'orienter les efforts et de transformer un 
métier en une entreprise performante et pérenne. Les arguments statistiques et les 
témoignages concrets convergent pour démontrer que naviguer sans stratégie est une 
trajectoire de survie aléatoire, tandis que naviguer avec une stratégie est une voie vers 
la clarté, la différenciation et la croissance durable.  
 
 
 
Les béné�ices concrets d'une approche stratégique sont multiples et tangibles. Elle 
permet de sortir de l'ornière de l'improvisation pour adopter une posture proactive. En 
clari�iant son offre, l'artisan se différencie et valorise son travail, attirant une clientèle 
plus �idèle et plus lucrative. En identi�iant sa clientèle idéale, il optimise ses dépenses 
marketing et réduit le gaspillage de temps et d'énergie. En plani�iant sa croissance, il 
anticipe ses besoins en compétences et en ressources, évitant les crises et les décisions 
précipitées. Chaque étape de la construction d'une stratégie, de la dé�inition de la 
vision à la �ixation des priorités, est une opportunité de prendre conscience de ses 
forces, d'identi�ier ses faiblesses et de capitaliser sur les opportunités du marché. 
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