Comment se démarquer quand tout le monde se
bat pour la meme place ?

Cest le défi de chaque entreprise, de chaque projet, de chaque carriere. Dans un
marché bondé, il ne suffit pas d’exister. Il faut exister differemment.

C'est une question qui peut sembler immense, mais ne vous inquietez pas. Ensemble, nous allons explorer les deux grandes
stratégies qui vous permettront d'y répondre. C'est la clé de votre future réussite en entreprise.




Pensez a nous comme VoS
deux guides pour ce voyage
strategique.

Nous sommes passés par la. Nous

avons vu des entreprises reussir et
d’autres echouer a cause de ces
concepts.

Notre mission ? Vous donner les clés
pour comprendre, sans jargon inutile, et
avec la conviction que vous pouvez
parfaitement maitriser ce sujet.

Notre objectif : Rendre la
competitivite claire et
logique.

Notre promesse : Créer un
climat de confiance ou
aucune question n'est béte.

Votre potentiel : Vous donner
'envie et les outils pour
briller a votre examen et en
entreprise.

“Je sais que ca peut faire peur au debut, mais c’est tres logique une fois quon a compris.”
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La premiére arme qui vient a l'esprit : le Prix.

Imaginez que vous cherchez un restaurant. Le premier type d'établissement cherche a vous attirer avec
une promesse simple : “Chez nous, c'est bon et ce n'est pas cher.” Cest I'essence de la

compeétitivité-prix.

Pates

500g

Deéfinition : Il s'agit de proposer des prix plus bas que ceux de vos concurrents pour gagner des parts

de marche. C'est la strategie de la domination par les cotts.
Exemple : Pensez aux pates 'premier prix' au supermarché. L'objectif est clair : étre le moins cher du rayon.
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Comment fait-on pour etre le moins cher ?

Proposer des prix bas n'est pas de la magie. C'est le résultat de choix stratégiques et d'une
organisation tres efficace. Voici les principaux leviers :

Colts salariaux
3

Cas d'ecole - L'efficacite
de Toyota

Productivite Le constructeur Toyota est un maitre en la
i matiere. Grace a sa méthode de 'lean

>_:» x manufacturing’, il optimise chaque étape de
sa production pour réduire les cotits.
Résultat : des véhicules fiables a des prix tres

compétitifs. Ce n'est pas de la 'basse qualité’,
c'est de la haute efficacite.

Monnaie

Fiscalité
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La guerre des prix est une stratégie epuisante
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Et parfois, impossible a gagner. Face a des = -
concurrents basés dans des pays a trés Comment justifierun
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_.I'f__, faﬂg\les couts de main-d'ceuvre, comment
= . faire ? Doit-on abandonner ?
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Absolument. C'est méme la que la strategie devient passionnante.
Découvrons ensemble la deuxieme grande voie : celle de la valeur.
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L’autre chemin : Vendre mieux

plutot que moins cher.

Revenons a notre choix de restaurant. Le second
établissement ne met pas ses prix en avant. Il vous
parle de son chef étoil€, de ses ingrédients locaux,
de son cadre unique et de son service impeccable.
C'est ¢a, la compétitivité hors-prix.

——

[l s'agit de se démarquer par des €léments
autres que le prix, qui créent une valeur
percue si forte que le client est prét a payer
plus cher.

On ne vend plus un produit, on vend une expeérience,
une garantie, une histoire, une solution.
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Les armes de la différenciation.

Creer de la valeur hors-prix demande de l'investissement et de la créativité. Les leviers sont
nombreux et souvent combinés :

\ //
W\ //

Qualite supérieure : Des matériaux et
une fabrication irréprochables.

Innovation & Technologie : Une
longueur d'avance sur les concurrents.

Design : Un produit non seulement
fonctionnel, mais aussi beau et désirable.

Image de marque : La réputation,
I'histoire et les valeurs que la marque
Incarne.

Services associés : Un service apres-vente
exceptionnel, des garanties, des délais de
livraison rapides.

L'exemple emblématique : Apple

L'iPhone est bien plus cher que la plupart de
ses concurrents. Pourtant, Apple en vend des
millions. Pourquoi ? Pour son design, son
écosystéme logiciel, son image de marque et
'expérience utilisateur. C'est la définition
méme de la compétitivité hors-prix.

Autre exemple : L'Allemagne est reputée pour
ses voitures, plus chéres mais percues comme
un gage de qualite et de fiabilité.
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Competitivite-Prix vs. Hors-Prix :
Les deux visages de la stratégie.

Competitivité-Prix Compeétitivité Hors-Prix

e Objectif : Vendre MOINS CHER e Objectif : Vendre MIEUX

e Leviers clés : Cotts, Productivité, e Leviers clés : Qualité, Innovation,
Efficacite Image de marque

e Philosophie : "Le meilleur rapport e Philosophie : "Le prix s'oublie, la
qualité-prix." qualite reste."

e Exemple : Les pates premier prix, o Exemple : Les pates artisanales
Toyota italiennes, Hermes, Apple

Synthése: La compétitivité-prix repose sur la capacité a proposer des prix inférieurs, tandis
que la compétitivité hors-prix repose sur la qualité, I'innovation et I'image de marque.
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Deux strategies, deux reussites emblematiques.

Le Maitre du Hors-Prix - Hermes Un exemple different - Le circuit court
Stratégie : Compétitivité hors-prix absolue. Stratégie : Competitivité hors-prix ciblee.

Comment ? Savoir-faire artisanal d'exception, matériaux rares, Comment ? Un agriculteur bio vend ses legumes plus cher qu'en
image de marque de luxe ultime, histoire prestigieuse. Le prix supermarché. Il justifie ce prix par la qualité supérieure, le goit,
n'est pas un argument, c'est une conséquence de la valeur. le respect de I'environnement et le lien direct avec le producteur.

Que l'on vende un sac a 10 000€ ou une tomate a 1€, la logique de la valeur reste la méme.
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Une lecon d'histoire : la révolution de I'automobile
japonaise.

Dans les années 1980, les constructeurs américains et européens dominaient le monde. L'arrivée de
marques comme Toyota et Honda a tout changé.

Gy WG Ghiew
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1. L'attaque par le prix (années 70-80) : 2. La montée en gamme (années 80-90): 3. La domination : En maitrisant les
Au debut, les voitures japonaises Rapidement, elles ne sont plus seulement  deux tableaux, elles ont forcé tous les
s'imposent avec des prix trés compétitifs,  “pas chéres”. Elles deviennent des autres constructeurs a revoir

des modeles fiables et économes en références en matiere de qualite, complétement leurs stratégies.
carburant. Elles gagnent des parts de d'innovation et de service aprés-vente.

marché grace a la compétitivité-prix. Elles construisent une puissante

competitivité hors-prix.

C'est la preuve qu'une stratégie peut évoluer. On peut commencer par le prix pour se faire une
place, puis construire sur la qualité pour devenir un leader.
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L’erreur a ne jamais commettre a
I’examen (et en en treprise !)

. "La compétitivité, c'est juste une question de prix."

C'est la vision la plus limitée et la plus dangereuse pour une entreprise. La qualité,
l'innovation et la force d'une marque sont des atouts incroyablement puissants
qui peuvent totalement compenser, et méme justifier, un prix plus €leve.

Pensez a I'iPhone. Pensez a Hermes. Pensez aux voitures allemandes.
Leur succes n'est pas construit sur le prix, mais sur tout le reste.
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Cet outil fait desormais partie de votre boussole de stratege.

Comprendre la dualité prix / hors-prix n'est pas juste un concept théorique. C'est le point de départ
de toute réflexion stratégique. Cela vous aide a répondre aux questions fondamentales :

Analyse SWOT }

Quelles sont nos Forces pour justifier une stratégie
hors-prix ? Quelles sont nos Faiblesses qui nous
obligent a nous battre sur les prix ?

CHOIX DE

COMPETITIVITE
(Prix / Hors-Prix)

\{ Stratégies de Porter ]

Voulons-nous la domination par les cotits
(compétitivité-prix) ou la différenciation
(compétitivité hors-prix) ?

Le message du mentor : Maitriser ce choix, c’est savoir ou votre entreprise doit se battre et comment elle
peut gagner durablement.
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En résume : Le choix fondamental de votre strategie.

Competitivite
Compétitivité-Prix

= Colits,

Compétitivité Hors-Prix

Qualite,

’ o] ~ | i p
S Efficacite, o 2 Innovation,

ooo Volume, AL/ Marque,

"Moins cher” "Mieux"

Votre role en tant que futur professionnel sera de choisir la bonne voie, ou de savoir comment combiner les deux.
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Vous avez maintenant
les clés en main.

—
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Ce que vous venez de comprendre est au cceur de la stratégie des plus grandes
entreprises du monde. Ce n'était pas si compliqué, n‘est-ce pas ? L'effort que vous
faites aujourd’hui pour maitriser ces concepts est un investissement direct dans

votre avenir.

Ayez confiance en votre capacité a analyser, a choisir et a construire de la
valeur. Vous étes bien plus préparés que vous ne le pensez pour réussir.
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