
 
 

L'anƟcipaƟon : la clé d'un pilotage performant 
Piloter dans le rétroviseur ou piloter avec des phares ? 

Beaucoup de dirigeants pilotent leur entreprise en regardant dans le rétroviseur : ils analysent 
ce qui s'est passé le mois dernier, le trimestre dernier, l'année dernière. C'est uƟle, mais c'est 
insuffisant. 

Parce qu'à ce moment-là, la décision qui aurait pu changer la donne est déjà passée. 

AnƟciper, c'est arrêter de subir les événements pour commencer à les voir venir. C'est la 
différence entre un dirigeant qui répond aux crises et un dirigeant qui les évite. 

Pourquoi on n'anƟcipe pas (alors qu'on sait que c'est important) 

Si l'anƟcipaƟon est si précieuse, pourquoi si peu de dirigeants la praƟquent réellement ? 
Plusieurs raisons reviennent souvent : 

 Le quoƟdien prend toute la place. Entre les urgences opéraƟonnelles, les clients, les 
équipes, il ne reste plus de temps pour se projeter. 

 Les données disponibles ne sont pas construites pour anƟciper. Un tableau de bord 
qui décrit le passé ne dit rien de ce qui arrive. 

 L'anƟcipaƟon demande une discipline régulière, pas un exercice ponctuel fait une fois 
par an lors du budget. 

 On pense que "ça va bien pour l'instant", alors que les signaux faibles sont déjà là, 
juste pas encore visibles dans les résultats. 

Résultat : on découvre les problèmes quand ils sont devenus urgents, plutôt que lorsqu'ils 
étaient encore gérables. 

Les signaux faibles : ce qui se voit avant que ça ne devienne un problème 

AnƟciper ne veut pas dire prédire l'avenir avec cerƟtude. Cela veut dire repérer les signaux 
avant qu'ils ne se transforment en difficultés. 

Quelques exemples concrets : 

 Un client qui paie de plus en plus tard => signal avant l'impayé. 

 Un devis en cours qui traîne sans être relancé => signal avant la perte de l'opportunité. 



 
 

 Une marge qui s'érode progressivement sur plusieurs mois => signal avant la perte de 
rentabilité. 

 Une charge récurrente qui augmente légèrement chaque trimestre => signal avant 
qu'elle ne pèse lourd sur l'année. 

 Une saisonnalité connue qui approche => signal pour préparer la trésorerie avant le 
creux, pas pendant. 

Ces signaux existent presque toujours avant que le problème n'éclate. La quesƟon est : sont-
ils visibles dans vos ouƟls de pilotage, ou noyés dans le bruit ? 

AnƟciper, c'est transformer l'incerƟtude en scénarios 

On ne peut pas tout prévoir avec cerƟtude. Mais on peut se préparer à plusieurs scénarios 
plutôt que d'en subir un seul, par surprise. 

C'est là toute la différence entre : 

 Prévoir : se projeter sur un chiffre unique, souvent opƟmiste ou pessimiste en foncƟon 
des personnes.  

 AnƟciper : envisager plusieurs trajectoires possibles (opƟmiste, prudente, dégradée) 
et savoir, pour chacune, quelle décision prendre 

CeƩe approche change complètement la posture du dirigeant. Il ne se demande plus "qu'est-
ce qui va se passer ?" mais "si telle situaƟon se présente, qu'est-ce que je ferai ?" et ceƩe 
quesƟon, il se la pose avant d'être sous pression. 

Le prix de l'absence d'anƟcipaƟon 

Ne pas anƟciper a un coût, souvent invisible jusqu'au jour où il devient très concret : 

 Des décisions prises dans l'urgence, donc rarement les meilleures 

 Des négociaƟons en posiƟon de faiblesse (banquier, fournisseur, invesƟsseur) parce 
qu'on découvre le besoin de financement trop tard 

 Des opportunités manquées, faute d'avoir vu venir le bon moment pour agir 

 Une charge mentale permanente, car l'absence de visibilité sur l'avenir génère une 
forme constante d'inquiétude latente 

À l'inverse, un dirigeant qui anƟcipe gagne en sérénité : non pas parce qu'il maîtrise tout, mais 
parce qu'il sait déjà comment il réagira, quoi qu'il arrive. 



 
 
AnƟciper, ce n'est pas une prédicƟon, c'est une discipline 

La bonne nouvelle, c'est que l'anƟcipaƟon n'est pas un don réservé à quelques visionnaires. 
C'est une praƟque, qui repose sur des habitudes simples : 

 Regarder régulièrement les tendances, pas seulement les chiffres « bruts » du mois 

 Construire des indicateurs avancés (devis en cours, délais de paiement clients, taux de 
rétenƟon...) plutôt que seulement des indicateurs de résultat 

 Se projeter à intervalles réguliers (mensuel, trimestriel) plutôt que seulement lors du 
budget annuel 

 Formaliser des scénarios, même simples, pour ne jamais être pris totalement au 
dépourvu 

En résumé 

AnƟciper, c'est refuser de laisser les événements décider à votre place. C'est transformer des 
signaux faibles en décisions prises à temps, plutôt qu'en réacƟons dans l'urgence. Ce n'est pas 
une quesƟon de talent ou de chance : c'est une discipline de pilotage, qui se construit avec de 
bons ouƟls et de bonnes habitudes. 

La vraie quesƟon à se poser n'est donc pas "qu'est-ce qui va m'arriver ?" mais "qu'est-ce que 
je peux voir venir dès aujourd'hui, et qu'est-ce que je décide d'en faire ?" 

 


