)
? BZ?ASCEND

ELEVEZ VOTRE BUSINESS

e-book

Prospérer sans innover ? Stratégies pour marchés saturés
Laurent Paterac | Décembre 2024

© [2024] [B2B Ascend]. Tous droits réservés.

Découvrez nos services sur b2b-ascend.com | +41 (0)78 844 2176

Ce document est fourni a titre informatif uniquement et ne constitue pas un conseil juridique, financier ou professionnel.



)
? BZ?ASCEND

ELEVEZ VOTRE BUSINESS

Table des matiéres

PreamMDUIC ......ciiiiiiiiiie ettt e e ettt e e e e e e e et aaaa e e e e e e e e et aaaaeaaeaee e nnnaaaaeaens 4
Les conséquences du manque d’innovation dans un marché saturé...........ccecevveeeeivveeesennenenn. 5
Perte de COMPELILIVILE ......eiieiiiieieiiiieeeeieeeeeeite e e et e e s e e e e etbteeessnbeaessstnneeeensnseaessnsnneenans 5
ETOSION Q@S TNATEES. ... ..veeevevveeeeeesessceeeesesseesesesesessesesessssesesessesesseessasssassenssessesenesesseseneees 5
Perte de fIdEIIEE CHENE....coouiiiiiii ettt 6
Stagnation OU AECHN ...eiiiiiiiee it ceieee et e e e e et e e e ete e e e etbre e e esanbeeeeessrnaeeensenes 6
Risque de disparition & loNg tEIME ......c.uvveereriuieeeriiiieereiieeeeesiteeeseeeeessnreeesreeeeesssneesennnes 6
DESENZAZEMENT INTETTIC ..vvvvvereeeeeeeeiiiriieeeeeeseeeertaeeeeeeeseearnrraeeaeseasassssnseseeaesesssssssssesaeaeeennns 7
Vulnérabilité face auxX NOUVEAUX ENLIANLS......cccuvviiieeeeeeeeiiiiieieeeeeeeeeiereeeeeeeeeeererraeeeeeeeeaanns 7
Stratégies pour ProSPErer AULTCIMNENL. .. ..uueeeeeeeirrrrereeeeeeeaiterrreeaeeeeesssserereeeseessssnssseesesesessssssseses 8
Miser sur I’excellence opérationnelle.........coccveeeieeiiieeeiiiee e e eeree e et e e eeree e e seaeee e 8
Se concentrer sur la fIdEItE CLENT.........civeiiieririiiiei et 9
Exploiter les niches de Marché...........ooccuviiieeiiiiieiiiiee et e e e e e eiare e e eeasaeeeeens 10
Maximiser 1’exploitation des actifs eXiStants..........eeecveeeruieirieeiiiieeniie et 1
Différenciation PAr 1€ SEIVICE . .uiiiivuireerierieeeeitireeeesiteeesstteeeeesttreeesesseeessssseesesssssesessseseeans 12
Adopter une stratégie de Prix COMPELILIVE ...eeveuvreerrriireeereiiieeeeiiieeeerreeeseteeeesesinreeensnsneees 13
Renforcer les relations avec 168 ParteNaires ........eeeccvueeeeeiireeeerivieeeeeireeeesirrreeesssseessssseseeans 14
Focus sur la communication et le Mmarketing ...........cccceeeevveeereriveeernieieeeneiieeeesereeeseeeeeeens 15
Les changements nécessaires pour une entreprise qui iNNOVE MOINS.......eeeevvvreeersvveeereveeeenns 16
Accepter Un 10le deenSif......ccvviiiiciiie it 16
Réduire les ambitions de CIOISSANCE.......uuieieecirreeeeiiieeeeeiteeeeertireeessrrreeeesreesesrsseeeseseneeans 17
Repenser 1a culture d’@NtrePriSe.......ueeeereeeerrrerereriieeeeeiireeeesereeeesnreeessssnraessssnreeessssseeenans 18
S’appuyer sur les 1elations EXISTANTES . .....cecvrrererirrereriieeeeeeirereeesireeeesrreeeesanreeessnneaesennens 19
Adopter une gestion prudente des TESSOUICES ...viiirrrrreeeeriureeerarreeeeeirrreeersrrreeesssreeeesssseeeans 20
Réaligner la stratégie de MAarqUE ........ccccvireerriuirereriieeeeiieeeeerireeeesreeesetareesessnreeesssneaesens 21
Adapter les indicateurs de PerfOormance ........cuveeeeurreeeeiiiieeeeiriee e eeeerrreeeesrereeesseseeeens 22
Etudes de cas et eXemples MSPITANLS............ceveveueveveveeeeseseseeeeeeeeseseeseeeesesesesesessessseseseeseeneas 23

© [2024] [B2B Ascend]. Tous droits réservés.

Découvrez nos services sur b2b-ascend.com | +41 (0)78 844 2176

Ce document est fourni a titre informatif uniquement et ne constitue pas un conseil juridique, financier ou professionnel.

2



)
? BZ?ASCEND

ELEVEZ VOTRE BUSINESS

DHL : Optimisation logistique et excellence opérationnelle...........ccceeeueeenieeniieenneennnee. 23
IBM : Réorientation stratégique et focus sur les services IT .......ooovcviiiieiiieeeciiiiieeeeee, 24
Coca-Cola : L’excellence opérationnelle et la puissance de la marque..........cccceveeeenveennnne 25
RyanAir : La maitrise des colits dans un SeCteur Sature ............eeeeeeeevereeeeeeeesenieneereeeeeenenns 26
Gillette : Fidélisation via des modeles économiques T€CUITENES ........eeevecuveeerervreerrsiveeennns 27
Michelin : Différenciation par le service et la qualité ..........coovveeeieiiieieiiiieeeesee e 28
Zara : Adaptation rapide plutot qu innovation Produit........cccccveeeeriveeeeeiivreeeesereeessivveeens 29
Tendances actuelles et eNJEUX fULUIS......ccvvvvieieiiiiieiieiiieecriiee et eere e e ee s eaaeaeeesenreeeeas 30
Un équilibre savant entre innovation et OPtMISAtION .......ccvvveeervvreeeeiirreeeesnreeeeereeeeeneeneas 30
Une adaptation constante pour rester PErtiNeNt..........eeeeerureeererureeereirreeerssreeesssnreeessnsneeenns 31
En conclusion : Réussir sans innover, mais avec Stratégie .........cocveeureerrueeeneeerieeenneeeenens 32

© [2024] [B2B Ascend]. Tous droits réservés.

Découvrez nos services sur b2b-ascend.com | +41 (0)78 844 2176

Ce document est fourni a titre informatif uniquement et ne constitue pas un conseil juridique, financier ou professionnel.

3



)
((BZB ASCEND

Préambule

Dans un monde ou I’innovation est souvent percue comme le moteur principal de la
compétitivité, certaines entreprises choisissent ou sont contraintes de fonctionner
autrement. Ce choix peut étre motivé par des limitations de ressources, un manque
d’investisseurs, une dette conséquente, un marché extrémement mature ou une volonté
stratégique de se concentrer sur d’autres forces.

Mais prospérer sans innover dans un marché saturé demande un leadership d’exception,
une approche claire, des ajustements majeurs et une vision réaliste des défis et
opportunités.

Ce que vous apprendrez dans cet e-book :

Les conséquences du manque d’innovation dans un marché saturé
Les stratégies pour prospérer autrement

Les changements incontournables

Etudes de cas et exemples inspirants

Les tendances actuelles et enjeux futurs

Nk W=

Cet ebook est un guide complet, congu pour les dirigeants, responsables marketing et
commerciaux a la recherche d’une vision claire et actionnable. Il vous permettra
d’identifier les priorités de changement sur lesquelles B2B-Ascend pourra vous
accompagner.
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Les conséquences du manque d’innovation dans un marché saturé

Dans un marché¢ saturé, ou la concurrence est intense et les besoins des clients souvent
bien couverts, le manque d’innovation peut avoir des répercussions profondes sur une
entreprise. Ce chapitre explore les principales conséquences pour mettre en lumiére les
défis auxquels une entreprise doit faire face si elle décide, par contrainte ou par choix,
de ne plus innover.

PERTE DE COMPETITIVITE

L’innovation est I'un des principaux moteurs de différenciation sur un marché.
Lorsqu’une entreprise cesse d’innover, elle devient vulnérable a 1’arrivée de nouveaux
concurrents proposant des solutions plus modernes, plus efficaces ou plus adaptées aux
besoins changeants des clients. Cette perte de compétitivité se manifeste par :

e Un désintérét des clients existants qui peuvent étre attirés par des offres plus
innovantes.

e Une baisse de la notoriét¢ de la marque car elle est percue comme statique ou
dépassée.

e Une difficulté accrue a attirer de nouveaux clients, ceux-ci préférant souvent
des partenaires dynamiques et tournés vers 1’avenir.

EROSION DES MARGES

Sans innovation, les produits ou services proposés deviennent banalisés. Ils entrent
alors dans une catégorie ou le prix devient le principal critére de différenciation. Cette
guerre des prix entraine :

e Une pression sur les marges, rendant 1’entreprise moins rentable.

o Une fragilit¢ financieére accrue, car les ressources disponibles pour d’autres
investissements (marketing, relation client, etc.) sont limitées.

e Une dépendance aux volumes de ventes, car seule une augmentation
significative des ventes pourrait compenser la baisse des marges unitaires.
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PERTE DE FIDELITE CLIENT

Les clients recherchent en permanence des améliorations et des solutions répondant
mieux a leurs attentes. Une entreprise qui n’innove plus risque :

e De ne plus répondre aux besoins évolutifs des clients, notamment dans des
secteurs technologiques ou en constante mutation.

o De perdre I’engagement des clients, car I’absence de nouveauté peut étre percue
comme un manque de dynamisme ou d’intérét pour leur satisfaction.

e D’encourager I’infidélité, en laissant les concurrents offrir des alternatives plus
séduisantes.

STAGNATION OU DECLIN

L’innovation est souvent le moteur de la croissance d’une entreprise, car elle permet
d’ouvrir de nouveaux marchés, d’atteindre de nouveaux segments de clientéle ou
d’améliorer les produits existants. En son absence, 1’entreprise risque de :

o Stagner dans ses revenus, dépendant exclusivement de ses clients actuels sans
espoir de croissance.

e Voir ses parts de marché diminuer, car les concurrents plus dynamiques captent
progressivement la clientéle.

e Manquer les opportunités de diversification, ce qui la rend encore plus
vulnérable aux évolutions du marché.

RISQUE DE DISPARITION A LONG TERME

Les marchés évoluent rapidement, souvent en réponse a des changements
technologiques, économiques ou sociaux. Une entreprise qui n’innove pas :

e Devient obsoléte, car ses produits ou services ne répondent plus aux attentes.

e Ne peut pas s’adapter aux perturbations majeures, comme 1’arrivée de nouvelles
technologies ou de nouveaux modes de consommation.

o Peut perdre sa pertinence non seulement auprés des clients, mais aussi aupres
de ses partenaires, investisseurs et talents.
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DESENGAGEMENT INTERNE

L’innovation ne stimule pas seulement le marché, elle est également une source de
motivation et de dynamisme au sein de 1’entreprise. En son absence :

o Les employés peuvent se sentir moins engagés car ils per¢oivent une stagnation
dans les projets ou objectifs.

o L’attraction et la rétention des talents deviennent difficiles surtout pour les
jeunes générations en quéte de défis et de créativité.

o La culture d’entreprise peut se rigidifier entrainant une baisse de la capacité a
s’adapter aux changements nécessaires.

VULNERABILITE FACE AUX NOUVEAUX ENTRANTS

Dans un marché ou I’innovation ralentit chez les acteurs établis, de nouveaux entrants
peuvent facilement identifier des opportunités :

o s exploitent les failles laissées par les anciens acteurs, en proposant des
produits disruptifs ou en adoptant des modeles économiques plus modernes.

e Ils capturent rapidement des parts de marché, grace a des approches
différenciées ou des coflits d’entrée réduits.

o Ils redéfinissent les attentes des clients, poussant les entreprises traditionnelles
dans une position défensive.

En somme, le manque d’innovation n’est pas une simple absence de nouveautés ; c’est
une posture qui peut entrainer une spirale descendante. Pour les entreprises opérant
dans des marchés saturés, I’innovation n’est pas seulement un avantage, mais souvent
une condition de survie.

Toutefois, si innover n’est pas une option, une adaptation stratégique est essentielle
pour contrer ces effets négatifs.

© [2024] [B2B Ascend]. Tous droits réservés.
Découvrez nos services sur b2b-ascend.com | +41 (0)78 844 2176

Ce document est fourni a titre informatif uniquement et ne constitue pas un conseil juridique, financier ou professionnel.

7



)
/(F BZ?ASCEND

Stratégies pour prospérer autrement

Face a I’impossibilité¢ ou au choix délibéré de ne pas innover, une entreprise doit se
réinventer autrement pour rester pertinente et compétitive. Les stratégies présentées ici
permettent de tirer parti des forces existantes tout en minimisant les impacts négatifs de
l'absence d'innovation.

MISER SUR L’EXCELLENCE OPERATIONNELLE

L’excellence opérationnelle consiste a optimiser les processus internes pour réduire les
colts, améliorer la qualité et maximiser 1’efficacité. Cela devient un levier clé lorsque
I’innovation n’est plus une option.

Reéduction des coiits :

L’objectif est de maintenir des marges compétitives en identifiant les inefficacités dans
la chaine de production ou de distribution. Cela inclut :

o L’automatisation des taches répétitives.

o Lanégociation avec les fournisseurs pour obtenir de meilleures conditions.

o La rationalisation du portefeuille de produits pour se concentrer sur les plus
rentables.

Amélioration de la qualité :

Les clients fideles recherchent souvent des produits ou services fiables. Investir dans le
controle qualit¢ et garantir une constance impeccable peut devenir un atout
différenciateur.

Optimisation des ressources humaines :

Former les équipes pour qu'elles soient polyvalentes et maitrisent les processus clés
permet de réduire les besoins en main-d’ceuvre externe et d’augmenter 1’efficacité
globale.
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SE CONCENTRER SUR LA FIDELITE CLIENT

Sans innovation, une entreprise doit compenser en se rapprochant davantage de ses
clients existants. Fidéliser cotlite généralement moins cher que d’acquérir de nouveaux
clients.

Créer des programmes de fidélisation :

Offrir des récompenses aux clients fideles, comme des remises ou des services
exclusifs, peut renforcer leur engagement.

Investir dans le service client :

Un support client réactif, personnalisé et accessible crée une expérience positive qui
incite a rester fidele a ’entreprise.

Entretenir une communication continue :

Des interactions régulieres avec les clients (newsletters, événements, webinaires,
enquétes) permettent de maintenir une relation solide et d’anticiper leurs besoins.
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EXPLOITER LES NICHES DE MARCHE

Dans les marchés saturés, certaines niches restent peu exploitées. Une entreprise qui ne
peut pas innover a grande échelle peut trouver sa place en se spécialisant dans des
segments spécifiques.

Identifier des besoins stables :

Certains secteurs ou clients ont des besoins constants et bien définis, ou la demande
pour des produits ou services standardisés reste forte.

Devenir un expert de niche :

Une spécialisation accrue permet de construire une réputation solide aupres de
segments particuliers, ce qui réduit la concurrence directe.

Proposer des solutions sur mesure :

Offrir une personnalisation limitée mais ciblée peut satisfaire des attentes spécifiques
sans nécessiter une innovation radicale.
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MAXIMISER L’EXPLOITATION DES ACTIFS EXISTANTS

Quand P’innovation n’est pas possible, il est essentiel d’exploiter au mieux les
ressources, produits et infrastructures existants.

Allonger la durée de vie des produits :

En investissant dans la maintenance ou en introduisant des services complémentaires
(comme des contrats de garantie étendue), une entreprise peut prolonger 1’utilité¢ des
produits existants.

Réutiliser ou réorienter les actifs :

Les machines, équipements ou compétences internes peuvent étre réaffectés a des
produits ou services similaires, limitant les investissements nécessaires.

Maximiser les marges :

En se concentrant sur les produits les plus rentables, une entreprise peut réduire ses
colts fixes tout en stabilisant ses revenus.
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DIFFERENCIATION PAR LE SERVICE

Lorsque 1'innovation produit ou technologique n'est pas envisageable, le service peut
devenir un levier stratégique pour se démarquer.

Expérience client exceptionnelle :

L’entreprise peut investir dans la formation de ses équipes pour garantir une expérience
client fluide, agréable et mémorable.

Livraison rapide et fiable :

Une logistique efficace peut devenir un avantage concurrentiel fort, en particulier dans
des secteurs ou les délais sont cruciaux.

Garanties et flexibilité :

Proposer des garanties prolongées ou une politique de retour flexible peut rassurer les
clients et inciter a I’achat.
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ADOPTER UNE STRATEGIE DE PRIX COMPETITIVE

Lorsque I’innovation n’est plus un levier de différenciation, le prix devient souvent un
critére clé. L’objectif est de proposer une offre attractive tout en préservant la viabilité
financiere.

Positionnement sur les prix bas :

En optimisant les cofits et en exploitant les économies d’échelle, une entreprise peut se
positionner comme une alternative abordable sur le marché.

Création de bundles :

Proposer des offres groupées (produits ou services) pour donner une impression de
valeur accrue sans réellement innover.

Offies de fidélité :

Récompenser les clients réguliers par des remises progressives pour les inciter a rester.
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RENFORCER LES RELATIONS AVEC LES PARTENAIRES

Dans un marché saturé, les alliances et partenariats stratégiques peuvent jouer un role
clé pour maintenir la compétitivité.

Collaborer avec les fournisseurs :

Obtenir des conditions avantageuses grace a des relations de long terme et un volume
d’achat stable.

Développer des partenariats stratégiques :

S’associer a d’autres entreprises complémentaires pour offrir des solutions combinées
ou accéder a de nouveaux segments.

S’appuyer sur les distributeurs :

Utiliser des réseaux de distribution établis pour élargir la portée sans avoir a investir
massivement dans de nouveaux canaux.
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FOCUS SUR LA COMMUNICATION ET LE MARKETING

Méme sans innovation, une entreprise peut influencer la perception de sa marque et de
ses produits par une communication efficace.

Mettre en avant les atouts existants :

Insister sur la qualité, la fiabilité ou les avantages économiques des produits existants
pour rassurer les clients.

Créer un storytelling fort :

Construire une histoire autour de I’entreprise, de ses valeurs ou de sa longévité pour
inspirer confiance.

Investir dans le digital :

Renforcer la présence en ligne grace a des campagnes ciblées, des avis clients et une
optimisation des canaux numériques.

En combinant ces stratégies, une entreprise peut non seulement prospérer sans innover,
mais aussi prospérer en consolidant ses forces et en s’adaptant intelligemment aux
besoins de son marché.

Ce modele exige une exécution rigoureuse et une réorientation claire des priorités pour
garantir sa pérennité.
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Les changements nécessaires pour une entreprise qui innove
moins

Choisir ou €tre contraint de ne plus innover impose des ajustements significatifs au sein
de I’entreprise. Ces changements touchent non seulement les processus internes, mais
aussi la stratégie globale, la culture d’entreprise et les attentes vis-a-vis du marché. Ce
chapitre explore les transformations essentielles qu’une entreprise doit accepter pour
rester viable dans un marché saturé sans recourir a 1’innovation.

ACCEPTER UN ROLE DEFENSIF

Lorsque I’innovation n’est plus au cceur de la stratégie, 1’entreprise doit ajuster ses
ambitions et accepter un positionnement plus conservateur.

Priorité a la défense des parts de marché :

L’objectif devient de conserver la clientéle existante plutdt que de chercher a conquérir
de nouveaux segments. Cela nécessite une attention accrue aux besoins actuels des
clients et a la gestion des relations.

Limiter les risques :

Sans innovation, I’entreprise ne peut plus se permettre de prendre des risques majeurs,
que ce soit en matiere de diversification ou d’investissement. Elle doit se concentrer sur
la consolidation de ses acquis.

Adopter une posture réactive :

Bien qu’inoffensive en termes d’innovation, ’entreprise doit étre vigilante face aux
¢volutions du marché pour réagir rapidement en cas de menaces, comme 1’arrivée d’un
nouveau concurrent ou un changement réglementaire.
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REDUIRE LES AMBITIONS DE CROISSANCE

L’innovation étant un levier clé de la croissance, son absence oblige a repenser les
objectifs a long terme.

Favoriser la rentabilité a la croissance :

L’entreprise doit se concentrer sur la maximisation des profits a court et moyen termes
en exploitant au mieux les ressources et les produits existants.

Maintenir une croissance moderée :

La croissance organique (par la fidélité des clients et I’efficacité des opérations) devient
le principal vecteur d’expansion. Cela nécessite une gestion stricte des cotits et des
processus bien rodés.

Accepter une stagnation relative :

Dans un marché saturé, ’entreprise doit €tre préte a accepter des périodes sans
croissance significative, en compensant par une gestion financiére rigoureuse et des
marges stables.
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REPENSER LA CULTURE D’ENTREPRISE

Le choix de ne plus innover peut modifier profondément la dynamique interne de
I’entreprise. Pour maintenir la motivation et I’engagement des employés, il est crucial
de transformer la culture d’entreprise.

Mettre I’accent sur [’excellence opérationnelle :

La performance individuelle et collective doit étre valorisée a travers des processus
standardisés et efficaces.

Former les employés a ['adaptabilité :

Méme sans innover, I’entreprise doit rester agile. Former les équipes a exceller dans
des environnements changeants et a maitriser les outils actuels est essentiel.

Promouvoir une vision claire et réaliste :

Les dirigeants doivent communiquer de manicre transparente sur les raisons du choix
stratégique et les objectifs de I’entreprise, tout en donnant du sens au travail quotidien
des employés.
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S’APPUYER SUR LES RELATIONS EXISTANTES

Dans un marché saturg¢, les relations B2B jouent un rdle crucial pour compenser le
manque d’innovation.

Renforcer les partenariats avec les fournisseurs :

Une collaboration étroite avec les fournisseurs peut permettre d’obtenir des conditions
avantageuses et de stabiliser les cofits d’approvisionnement.

Collaborer avec les distributeurs :

Travailler de manicre proactive avec les distributeurs aide a sécuriser la distribution des
produits, a élargir leur portée et & maximiser la visibilité aupres des clients finaux.

Développer une relation privilégiée avec les clients clés :

Identifier les clients stratégiques et leur offrir des avantages spécifiques ou un service
personnalisé pour consolider leur engagement a long terme.
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ADOPTER UNE GESTION PRUDENTE DES RESSOURCES

Quand I’innovation n’est plus une priorité, la gestion des ressources devient un levier
central pour maintenir la compétitivité et la pérennité.

Prioriser les investissements essentiels :

Les dépenses doivent se concentrer sur les ¢léments directement liés a la rentabilité et
a la satisfaction client, comme I’entretien des infrastructures ou le support technique.

Rationaliser les gammes de produits :

Réduire les offres moins performantes pour concentrer les efforts sur les produits ou
services qui génerent le plus de valeur.

Construire une trésorerie solide :

Sans ou peu d’innovation, il est important de maintenir des réserves financiéres
suffisantes pour faire face a des imprévus ou a des opportunités ponctuelles.
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REALIGNER LA STRATEGIE DE MARQUE

L’absence d’innovation ne signifie pas que ’entreprise ne peut pas travailler sur son
image. Un positionnement clair et adapté est essentiel pour rester attractif.

Valoriser la fiabilité et la stabilité :
Mettre en avant la capacité de I’entreprise a offrir des solutions éprouvées et durables.
Rassurer les clients sur la continuité :

Communiquer sur I’engagement a fournir des produits et services de qualité constante,
méme sans nouveautes.

Adapter le storytelling :

L’histoire de 1’entreprise peut évoluer pour refléter des valeurs comme la tradition,
I’expertise ou la simplicité, plutot que 1’innovation.
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ADAPTER LES INDICATEURS DE PERFORMANCE

Les KPI (indicateurs clés de performance) doivent &tre alignés avec la nouvelle
orientation stratégique de I’entreprise.

Focus sur la satisfaction client :

Mesurer 1’engagement des clients et leur fidélité devient prioritaire, car ces ¢léments
déterminent directement la stabilité des revenus.

Suivi de la rentabilite :

Evaluer la marge nette et le colit par unité produite pour identifier les opportunités
d’amélioration.

Analyse des parts de marché :

Méme en I’absence de croissance, surveiller les parts de marché permet de détecter les
signes de déclin ou les risques concurrentiels.

En conclusion, ne plus innover ne signifie pas que I’entreprise doit rester immobile.
Cela impose des changements profonds et un recentrage sur des aspects fondamentaux
comme la qualité, la relation client et I’efficacité opérationnelle.

Ces ajustements, s’ils sont bien exécutés, permettent de construire une entreprise
durable, méme dans un environnement hautement concurrentiel et saturé.
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Etudes de cas et exemples inspirants

Certaines entreprises ont démontré qu’il est possible de rester pertinentes et rentables
dans des marchés saturés sans recourir a I’innovation. Ce chapitre présente des cas
concrets illustrant les stratégies et changements discutés précédemment.

Il est présenté ici un jugement personnel qui n’engage que 1’auteur et non les entreprises
citées. Des exemples B2B et B2C sont volontairement présentés car trés souvent, les
stratégies sont réplicables dans les deux mode¢les.

DHL : OPTIMISATION LOGISTIQUE ET EXCELLENCE OPERATIONNELLE

DHL, I’un des leaders mondiaux du transport et de la logistique, opere dans un secteur
extrémement compétitif et saturé. L entreprise ne se distingue pas par une innovation
technologique de rupture, mais plutot par une excellence opérationnelle et une
adaptation aux besoins spécifiques des entreprises.

Stratégie adoptée :

e Optimisation des processus : DHL investit dans I’amélioration continue de ses
systemes logistiques et dans I’automatisation de ses centres de tri, réduisant
ainsi les délais et les cofits.

e Services personnalisés : I’entreprise propose des solutions sur mesure pour des
secteurs spécifiques, comme la santé, I’automobile ou I’e-commerce, renforgant
ainsi la fidélité de ses clients.

e Présence mondiale : une infrastructure solide et un réseau international
permettent de garantir un service fiable, un atout crucial pour les clients B2B.

Lecon a tirer :

En misant sur la fiabilité, la rapidité et des solutions adaptées, DHL a su prospérer dans
un marché ou I’innovation produit n’est pas le principal moteur de différenciation.

© [2024] [B2B Ascend]. Tous droits réservés.

Découvrez nos services sur b2b-ascend.com | +41 (0)78 844 2176

Ce document est fourni a titre informatif uniquement et ne constitue pas un conseil juridique, financier ou professionnel.

23



\3
?BngSCEND

IBM : REORIENTATION STRATEGIQUE ET FOCUS SUR LES SERVICES IT

IBM, autrefois un innovateur majeur dans la fabrication d'ordinateurs et de matériel, a
progressivement évolué pour devenir un fournisseur de services et de solutions IT. Cette
transformation a permis a 1’entreprise de rester pertinente dans un secteur saturé, non
pas en innovant sur les produits, mais en optimisant ses offres de services et son
expertise.

Stratégie adoptée :

e Abandon des segments a faible rentabilité : IBM a cessé de produire du matériel
informatique grand public dans les années 2000, préférant se concentrer sur les
services IT et le conseil. Cette décision a permis de recentrer I’entreprise sur des
segments a forte valeur ajoutée.

o Excellence dans les services : IBM offre des services de cloud computing, de
gestion de données et d’infrastructure IT. Bien qu'elle ne soit pas toujours a la
pointe de I'innovation dans ces domaines, IBM excelle dans :

o L’intégration des systemes existants chez les clients.
o Le support technique personnalisé.
o Les services de maintenance et d’optimisation.

o Exploitation des partenariats stratégiques : IBM collabore étroitement avec des
leaders technologiques comme Microsoft, Amazon ou SAP pour intégrer leurs
solutions dans son offre de services.

o Renforcement de la fidélité client : grace a des contrats pluriannuels de gestion
IT et a son expertise dans des secteurs réglementés comme la finance et la santé,
IBM a sécurisé une base de clients solide.

Plutdt que d’innover dans la création de nouvelles plateformes cloud, IBM s’est
concentré sur le marché du cloud hybride, en aidant les entreprises a gérer la transition
entre leurs infrastructures IT existantes et les solutions modernes. A titre d’exemple,
IBM a racheté Red Hat en 2019 pour renforcer sa position dans le cloud hybride, une
décision stratégique visant a exploiter les solutions open source existantes plutot que
de développer une nouvelle technologie.

Lecon a tirer :

Dans un secteur IT trés encombré ou I'innovation rapide est dominée par des
entreprises comme Google ou Amazon, IBM a prouvé qu'il était possible de réussir en
se repositionnant sur des services IT stables et a forte demande, tout en optimisant ses
relations avec des clients B2B clés.
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COCA-COLA : L’EXCELLENCE OPERATIONNELLE ET LA PUISSANCE DE LA
MARQUE

Coca-Cola, leader mondial des boissons gazeuses, est un excellent exemple d’entreprise
qui a su prospérer sans réinventer fondamentalement son produit phare depuis sa
création en 1886.

Stratégie adoptée :
Plutét que d’innover sur le produit, Coca-Cola mise sur :

o L’excellence opérationnelle : optimisation de sa chaine logistique pour réduire
les colits et garantir une distribution mondiale.

e La puissance de la marque : des campagnes marketing émotionnelles et une
présence constante dans la culture populaire.

e L’exploitation des niches : en diversifiant Iégérement son portefeuille avec des
produits comme Coca-Cola Zéro, D’entreprise répond a des segments
spécifiques tout en maintenant la méme base de produit.

Legon a tirer :

Une marque forte et une distribution efficace peuvent suffire pour rester compétitif,
méme sans innovation produit majeure.
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RYANAIR : LA MAITRISE DES COUTS DANS UN SECTEUR SATURE

Dans le secteur aérien, ou la concurrence est intense et les marges faibles, RyanAir a
adopté une stratégie axée sur la réduction des colts au lieu d’innover sur I’expérience
de vol.

Stratégie adoptée :

e Positionnement prix : RyanAir se positionne comme une compagnie low-cost
imbattable grace a une gestion ultra-optimisée.
e Réduction des cofits :
o Suppression des services superflus (collations gratuites, bagages inclus).
o Optimisation des opérations (choix d’aéroports secondaires pour réduire
les taxes).
o Exploitation des actifs existants : utilisation intensive des avions pour
maximiser leur rendement.

Lecon a tirer :

Une stratégie agressive de réduction des colits peut permettre de rester compétitif dans
un secteur ou I’innovation est difficile ou cofiteuse.
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GILLETTE : FIDELISATION VIA DES MODELES ECONOMIQUES
RECURRENTS

Sur le marché des rasoirs, ou I’innovation est limitée a quelques améliorations
marginales, Gillette a réussi a maintenir sa domination grace a un modele économique
basé sur la fidélisation.

Stratégie adoptée :

e Création de récurrence : le modele "rasoir + lames" garantit des revenus
réguliers en incitant les clients a acheter les recharges compatibles.

e Marketing puissant : une communication axée sur la qualité et la fiabilit¢ du
produit pour renforcer la fidélité des clients.

e Améliorations marginales : des innovations incrémentales (nombre de lames)
qui ne bouleversent pas le produit, mais renforcent la perception de modernité.

Legon a tirer :

Fidéliser les clients avec des produits récurrents et fiables peut compenser 1’absence de
grandes innovations.
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MICHELIN : DIFFERENCIATION PAR LE SERVICE ET LA QUALITE

Le marché des pneus est un autre exemple de saturation, avec des produits largement
standardisés. Michelin s’est différencié en mettant I’accent sur la qualité et le service.

Stratégie adoptée :

e Focus sur la durabilité : Michelin valorise la longévité et la sécurité de ses pneus,
ce qui justifie leur prix premium.

o Services complémentaires : offrir des services comme des outils de gestion de
flotte pour les entreprises de transport.

o Communication : renforcement de la marque grace a des initiatives comme le
Guide Michelin, qui contribue a son prestige.

Lecon a tirer :

Miser sur la qualité et ajouter des services a valeur ajoutée peut suffire pour se
différencier dans un marché saturé.
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ZARA : ADAPTATION RAPIDE PLUTOT QU’INNOVATION PRODUIT

Dans I’industrie de la mode, ou I’innovation produit est rare, Zara s’est distingué par
son modele d’adaptation rapide.

Stratégie adoptée :

o Fast fashion : plutét que d’innover sur les vétements, Zara optimise son cycle
de production pour répondre rapidement aux tendances.

o Logistique efficace : capacité a concevoir, produire et distribuer une collection
en quelques semaines.

e Focus sur le client : collecte constante de données sur les préférences des clients
pour ajuster 1’offre.

Lecon a tirer :

L’agilité dans I’exécution et 1’adaptation rapide aux besoins du marché peuvent
remplacer I’innovation produit dans certains secteurs.
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Tendances actuelles et enjeux futurs

L’innovation est souvent per¢gue comme une condition sine qua non de la réussite dans
un environnement économique de plus en plus compétitif. Les exemples cités
précédemment montrent qu’il est possible de prospérer sans innover, a condition de
miser sur des stratégies adaptées. Que ce soit en optimisant les colts, en renforcant la
fidélité des clients ou en misant sur une marque forte, ces entreprises prouvent que la
réussite ne repose pas uniquement sur I’innovation disruptive.

Cela nécessite des stratégies ajustées, une gestion rigoureuse et une excellente
connaissance de son marché.

UN EQUILIBRE SAVANT ENTRE INNOVATION ET OPTIMISATION

Le recentrage sur I’efficacité opérationnelle : de nombreuses entreprises, face a des
incertitudes économiques et des pressions sur les marges, choisissent d’optimiser leurs
ressources existantes plutdt que de risquer des investissements dans des innovations
colteuses.

La montée des modeles axés sur la fidélisation : les entreprises privilégient des
stratégies visant a fidéliser les clients par des offres personnalisées et des services a
forte valeur ajoutée, renfor¢ant leur compétitivité méme en 1’absence de nouveaux
produits.

La transformation numérique comme alternative a I’innovation produit : pour rester
dans la course, certaines entreprises se tournent vers la digitalisation de leurs processus
ou la mise en place de solutions technologiques intégrées, méme si elles ne lancent pas
de nouvelles innovations.

L’accent sur la durabilité : dans un contexte ou la pression environnementale est
croissante, la durabilité devient un critére de différenciation. Miser sur des pratiques
responsables et transparentes peut suffire pour maintenir la pertinence d’une entreprise,
méme sans innovations radicales.
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UNE ADAPTATION CONSTANTE POUR RESTER PERTINENT

La pression concurrentielle croissante : les marchés saturés seront encore plus
compétitifs a 1’avenir. Les entreprises devront perfectionner leur capacité a réagir
rapidement aux évolutions du marché et aux stratégies de leurs concurrents.

Le role de I’intelligence artificielle : I’IA et I’automatisation offrent des opportunités
significatives pour les entreprises qui choisissent de ne pas innover en produit mais
souhaitent optimiser leurs opérations ou améliorer leur relation client.

La diversification des sources de revenus : dans un environnement ou les marges sur
les produits standards s’amenuisent, la capacit¢ a développer des services
complémentaires ou des abonnements sera cruciale pour maintenir la stabilité

financiére.

La gestion de I’incertitude : les chocs économiques, les évolutions géopolitiques et les
crises sanitaires ou climatiques continueront de créer des disruptions. Les entreprises
devront équilibrer innovation et prudence, tout en développant leur résilience face a
I’imprévu.
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EN CONCLUSION : REUSSIR SANS INNOVER, MAIS AVEC STRATEGIE

Si I’innovation reste un moteur de croissance pour de nombreuses entreprises, cet e-
book montre qu’elle n’est pas toujours indispensable pour prospérer.

En capitalisant sur 1’excellence opérationnelle, la fidélisation des clients, la force de la
marque et 1’adaptation aux besoins du marché, les entreprises peuvent naviguer dans
des marchés saturés avec succes.

Toutefois, a D’avenir, réussir sans innover impliquera d’adopter une vigilance
stratégique permanente, en intégrant les évolutions technologiques et sociétales pour
rester pertinent et compétitif.

Ce n’est pas un abandon de I’innovation, mais un choix réfléchi de priorités et
d’opportunités.

O Contactez un expert B2B-Ascend pour une consultation personnalisée et sans
engagement.
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