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La segmentation 
stratégique : intérêt



Un domaine d’activité stratégique est un 
sous�ensemble d’activités d’une entreprise 
qui ont des FCS semblables ET qui 
partagent des ressources et des savoir�
faire. »

Définitions

«

faire. » T. Atamer et R. Calori

C’est un ensemble de 1 à n lignes de produit 
partageant les mêmes ressources pour 
affronter les mêmes concurrents sur les 
mêmes marchés, avec les mêmes technologies 
et ayant par conséquent à maîtriser les mêmes 
FCS. » G. Garibaldi

«



Les DAS sont des champs de 
bataille concurrentiels. Ils 
constituent des entités 
homogènes, exprimées en 
termes de produits, de marchés, 
de couples produit�marché, de 

Définitions

« Ces entités sont considérées 
comme stratégiques : elles 
constituent le niveau élémentaire 
d’agrégat qui doit être pris en 
compte dans l’élaboration d’une 
stratégie. La notion de DAS est de couples produit�marché, de 

technologies ou d’outils 
industriels, entités au niveau 
desquelles les ressources 
peuvent être allouées 
indépendamment.

La 1ère phase de l’analyse 
consiste à établir une partition 
de l’entreprise en DAS, c’est�à�
dire qu’elle vise à décomposer 
une réalité complexe en un 
ensemble de sous�problèmes 
analysables indépendamment. 

F. Gouillart

stratégie. La notion de DAS est 
indissociable de la notion de 
FCS. Un DAS se caractérise par 
la maîtrise d’un certain nombre 
de facteurs. Chaque DAS 
possède ainsi des règles du jeu 
propres qui doivent être 
respectées pour remporter 
chaque affrontement 
concurrentiel.



Fonction/besoin satisfait Source : d’après D. Abell

Les 3 critères d’un DAS

L’identification d’un 
DAS (business)

Technologie

Groupes de 
clients

DAS



Segmentation et 
développement de 
l’entreprise
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�Existe-t-il des applications nouvelles 

que nous pourrions servir avec nos 

technologies actuelles ?

�Existe-t-il des technologies 

nouvelles dans lesquelles nous 

pourrions entrer pour servir les 

mêmes applications ?

�Possibilités d’adresser notre offre 

à de nouveaux marchés ?



Groupes 

de clients

Besoins

Segmentation et 
morphologies 
typiques

Groupes 

de clients

Besoins

de clients

Technologies
1 fonction x 1 technologie

x tous consommateurs = 

VOLUME
1 groupe de consommateurs 

dont on satisfait tous les 

besoins

avec une technologie =

SPECIALISATION

Toutes technologies =

LOGIQUE D’INNOVATION

de clients

Technologies

Groupes 

de clients

Technologies

Besoins



Actuels Nouveaux
PRODUITS

MARCHÉS

11 33

D’après H.I. ANSOFFD’après H.I. ANSOFF

La segmentation 
stratégique : genèse

Pénétration
de marchés

Développement
de marchés

Actuels

Nouveaux

4422

Spécialisation

Volume

EXPANSION

Technologie

Diminution

de la

synergie

de marchés de marchés

DiversificationDéveloppement
de produits



Besoins
100.000

La segmentation stratégique et 
la redéfinition de la bataille 
concurrentielle
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Segmentation marketing Segmentation stratégique

• Concerne un secteur d’activité de l’entreprise.

• Vise à diviser les consommateurs en groupes 

caractérisés par les mêmes besoins, les mêmes 

habitudes, les mêmes comportements d’achat.

• Concerne les activités de l’entreprise prises dans leur 

ensemble.

• Vise à diviser ces activités en groupes homogènes qui 

relèvent :

Source : B. Ramanantsoa, Revue française du marketing, avril 1984

Segmentation stratégique et 
segmentation marketing

habitudes, les mêmes comportements d’achat.

• Permet d’adapter les produits aux consommateurs, 

de sélectionner des cibles privilégiées, de définir le 

marketing mix.

• Provoque des changements à court et moyen terme.

relèvent :

- de la même technologie

- des mêmes marchés

- des mêmes concurrents

• Permet de révéler :

- des opportunités de création ou d’acquisition de 

nouvelles activités

- des nécessités de développement et ou d’abandon 

d’activités actuelles

• Provoque des changements à 

moyen et long terme

Permet de révéler des besoins pas ou mal satisfaits par les produits ou services actuels



Conclusion
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et donc :

- Les stratégies alternatives et les modalités de différenciation par 
rapport à la concurrence

- Les choix des concurrents
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et suivant les domaines retenus :

- les clients sont plus ou moins satisfaits
- l’entreprise sera plus ou moins compétitive
- ses domaines de concurrence seront plus ou moins
protégés



Environnement

DAS 4

Conclusion

Entreprise

DAS 1

DAS 2

DAS 3

DAS 4


