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La prospective stratégique, pour construire l'avenir et conduire le changement

L'avenir est ouvert et reste à construire. La détermination peut l'emporter sur les déterminismes.
Si la prospective est une indiscipline intellectuelle,c'est aussi un art et des méthodes rigoureuses qui permettent d'éclairer l'action présente à la lumière des futurs possibles et désirés.

Tome 1
Une indiscipline intellectuelle
traite autant de la stratégie des entreprises que de l’évolution
globale de la société :
• pourquoi anticiper les changements et comment le faire ?
• comment éviter les erreurs de prévision ?
• comment chasser les clichés,source d’aveuglement collectif ?
• comment s’y retrouver dans la jungle des concepts de

prospective, de stratégie et de management ?
Cette 3e édition est enrichie d’analyses et de développements :
sur l’Europe et ses avenirs,sur la mondialisation,la croissance,
la technologie, la démographie, le développement durable,
la productivité et l’emploi.

SOMMAIRE

1 Le rêve féconde la réalité.
2 L’héritage accumulé :

quelques leçons.
3 Du déterminisme à la détermination.
4 Le temps long : rythmes et permanences.
5 Expliquer les erreurs d’analyse et de prévision.
6 Chasser les idées reçues :

un devoir salutaire mais risqué.
7 Clichés et anticlichés sur l'avenir et l'Europe .
8 L’Homme au cœur de la différence.

MICHEL GODET

Professeur au Conservatoire national des arts et métiers,
titulaire de la chaire de prospective industrielle. Membre de
l’Académie des technologies et du Conseil d’analyse économique,
il est consulté par les entreprises, les collectivités territoriales
et les gouvernements.
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CARACTÉRISTIQUES TECHNIQUES

Tome 1 � 9782100512812 • 296 pages • 25 €

Tome 2 � 9782100512805 • 448 pages • 35 €

Format : 155 x 240
parution le 16 août 2007

Tome 2
L’Art et la méthode 

est entièrement consacré à la présentation illustrée de la
boîte à outils de la prospective stratégique :
• identifier les questions clés du futur (analyse structurelle) ;
• analyser les jeux d’acteurs (méthode Mactor) ;
• explorer le champ des possibles (analyse morphologique) ;
• repérer les scénarios les plus probables et les risques de

rupture (méthode Prob-Expert) ;
• identifier et évaluer les options stratégiques 

(méthode Multipol).
Cette 3e édition est enrichie de nouveaux cas de prospective
stratégique,dans les entreprises comme dans les territoires.

SOMMAIRE

1 De la rigueur pour une indiscipline intellectuelle.
2 Initier et stimuler l’ensemble du processus :

les ateliers de prospective stratégique.
3 Le diagnostic de l’entreprise face à son environnement.
4 La méthode des scénarios.
5 Identifier les variables clés.
6 Analyser les stratégies d’acteurs : la méthode Mactor.
7 Balayer le champ des possibles : l’analyse morphologique.
8 Réduire l’incertitude :

les méthodes d’experts et de quantification.
9 Identifier et évaluer les options stratégiques.
0 La boîte illustrée.

MichelGodet_06  17/07/07  10:40  Page 3



ÉDITEUR DE SAVOIRSÉDITEUR DE SAVOIRS

Adresse de facturation

M. � Mme � Mlle � Société : ..........................................................................................................................................................
Nom / Prénom : ........................................................................................................................................................................................
Service à facturer : ....................................................................................................................................................................................
Adresse : ...................................................................................................................................................................................................
Code postal Ville : ...............................................................................................................................................
Tél. : Fax :

e-mail : .....................................................................................................................................................................................................

N° Siret : ................................................................................................ Code NAF : ...............................................................................
N° TVA intracommunautaire: .................................................................................................... Taille salariale : ....................................

Adresse de livraison (si différente)

Société : .................................................................................................. Fonction : ...............................................................................
Adresse : ...................................................................................................................................................................................................
Code postal Ville : ...............................................................................................................................................
Tél. : Fax :

e-mail : .....................................................................................................................................................................................................

■■ Chèque à l’ordre de DUNOD

■■ Carte bancaire

CB n°

Date de validité n° crypto 

Nombre de factures souhaitées (max. 4) : ............

Cachet commercial et Signature
(obligatoires pour les sociétés)

En application de l'article 27 de la Loi 78-17 Informatique et liberté, vous disposez d'un droit d'accès, de rectification et de suppression pour toute information vous concernant sur notre
fichier. Pour l'exercer contacter le numéro indigo ci-dessus.

* Dom Tom et Étranger : nous consulter
Transport 0101 Colissimo Access

Ouvrages disponibles
chez votre libraire habituel, ou bon de commande

à faxer chez Dunod au 01 40 46 49 93

ou à retourner par courrier à :DUNOD Éditeur - 5,rue Laromiguière - 75005 PARIS
Code action : DU3901

Qté Prix TTCCode produitCode Titre / Auteur

001 25 €9782100512812 Manuel de prospective stratégique- Tome 1 - Michel Godet

001 35 €

5 €

9782100512805 Manuel de prospective stratégique- Tome 2 - Michel Godet

TOTAL TTC (dont TVA 5,5 %)

NET À PAYER

Frais de port France métropolitaine*

MichelGodet_06  17/07/07  10:40  Page 1




