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Quand l’océan bleu devient 
indispensable…
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Un marché qui est arrivée à maturité avec des concurrents 

nombreux. C’est souvent une approche indifférenciée pour 

remettre un coup de booster à la demande (équipement de 

nouveaux clients, renouvellement des produits de l’équipement 

du client…).
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Un marché qui se développe via la Différenciation avec un 

Marketing de Séduction et à de conquête (utilisation de tous 

les éléments du Mix des 4P). Le but est de prendre des parts 

de marché. C’est du Marketing traditionnel avec les 4P, mais 

reboosté avec des options, de la segmentation, des options 

d’achats, des bouquets de services…
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Un marché en saturation ou qui est en rétractation , et c’est 

donc une lutte contre la consolidation de la concurrence et 

la concentration.
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C’est un marché qui est arrivé au marketing 1 to 1 et des 

offres très segmentées (avec souvent une domination par 

les coûts) mais qui arrive à saturation, et donc on essaie 

d’augmenter la valeur par clients (tous sont déjà équipés). 

Dans ce cas on fait on fait du 1 to 1 (ultra personnalisé via 

du sur-mesure), on essaie de vendre plus à ses clients 

existants, on essaie de vendre plus…
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Il y a un besoin de fidélisation, car souvent sur ces marchés 

les clients ne veulent plus payer pour les options en 

plus (premium, service, réduction des coûts..). Le coût 

marginal du nouveau client s’envole car moins de nouveaux 

clients.
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Un marché traditionnel qui été touché par le marché du Low 

Cost qui bouscule les entreprises traditionnelles.

http://umano-conseil.fr/


…
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Démarche des entreprises lançant un 
produit positionné dans un océan Rouge
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Rappelez vous…

Michael Porter distingue deux grands types d'avantages 

concurrentiels pour une entreprise : 

des coûts peu élevés par rapport à ses concurrents et 

une différenciation de son offre par rapport à ses concurrents
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Concrètement
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Les inexplorés
Clients pas encore touchés 
par l’offre
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Résultats ?

17 Millions de Ford T vendues
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Southwest Airlines

Southwest Airlines succéda en 1971 à Air 
Southwest. 

Southwest Airlines s'est illustrée dans le 
monde du transport aérien pour l'uniforme 
de ses hotesses en hotpants (surnommées 
les "Love Birds") en 1971
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Le Secteur Automobile et les stratégies Océan Bleu

Au début il y a eu Ford, avec la démocratisation de 
l’automobile et la réduction des coûts (productivité des ventes, 
standardisation…).
Ensuite il y a eu Général Motors, avec de la différenciation et 
personnalisation des véhicules, avec un modèle par an avec de 
la personnalisation, plus d’émotions et du design.
Puis ce sont les constructeurs Japonais qui ont attaqué le 
marché, avec des modèles adaptés à l’évolution demande 
(moins de consommation d’essence, des prix plus abordables, 
de la qualité à moindre coût, de plus petits modèles…).
Et ensuite il y a eu Chrysler avec le Minivan qui s’adresse à la 
famille, à une niche plus adaptée, avec des messages plus 
clairs.
Il faut noter que les autres constructeurs ne voulaient pas 
vendre de Minivan au départ, car c’était une offre concurrente 
de leurs offres existantes. C’était le seul constructeur qui a osé 
“tuer la poule aux oeufs d’or”.



PC et les ordinateurs et les stratégies Océan Bleu
A l’origine il y avait l’IBM Tabulator qui était cher, compliqué… 
et moins pratique que le crayon.

Ensuite l’IBM Tabulator v.2 avec plus de démocratisation de 
l’offre (offre de financement, simplification d’utilisation, 
support technique…).
Puis sont arrivés les ordinateurs MainFrames, qui étaient plus 
accessibles, plus complets, plus simples, moins chers… avec 
la libéralisation des logiciels dans les machines.
Après est arrivé Apple qui a intégré du design , de la 
simplicité, des logiciel inclus, avec des logiciels plus pratiques…
Enfin DELL est arrivé, en proposant plus de services, des 
réductions de prix majeures, une livraison plus rapide (4 jours), 
des commandes par téléphone, du sur mesure…



Le Cinéma et les stratégies Océan Bleu

A l’origine il y a le théâtre qui est à l’époque cher et réservé 
aux élites.
Ensuite vient le Nickoldoléon qui est plus populaire, qui 
annonce le début du cinéma.
Puis vient le Cinéma de type « Palace » en centre ville, plus 
classe (entre le théâtre et le Nickodoléon), avec une notion de 
plaisir d’y aller, avec toute la décoration du théâtre et avec les 
films aussi bon que les Nickodoleon…
Arrive ensuite le Ciné dans les banlieues et la TV, ce qui fait 
que les gens sortent plus dans les cinémas du centre ville.
Après arrivent les Multiplex qui permettent de regarder des 
dizaines de films et faire d’autres activités (popcorn…).
Puis viennent les Magnétoscopes et les écrans larges arrivent 
dans le foyer, avec plus de films, une meilleure qualité de 
visionnage…
Enfin arrive les Cinémas avec mes Mégaplex avec des écrans 
3D et du meilleur son, en offrant des prestations 
complémentaires (restaurant…).



Méthode pour mettre en place une 
stratégie Océan Bleu en 5 étapes
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1- Formalisez
un Business 
model 
canevas

Pour comprendre le secteur
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2- Définissez
le Canevas
stratégique
du secteur

2/3 entreprises
representatives pour
comprendre leur
positionnement
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3-Appliquer 
la grille des 4 
actions et 
définir de 
nouveaux 
critères

voir la partie
“pour vous aider”
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4-Redéfinir le 
Canevas
stratégique
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5- Vérifier la 
mise en
application 
grâce à la 
matrice
Balance 
Scorecard
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Matrice Balance Scorecard

• L’impact financier

• L’impact sur les clients

• L’impact sur les process actuels

• L’impact sur la croissance et le futur de l’entreprise
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Il faut répondre aux questions 
suivantes :

• Clients : Ca plaira aux clients ou pas ? Pour être sûr que ce produit va plaire, il 
faut faire une étude auprès de ses prospects avec une échelle d’utilisation des 
fonctions (étude Quantitative), afin de savoir si on fait bien de supprimer ou 
d’ajouter ou de modifier des fonctionnalités ou des éléments.

• Financier C’est rentable ou pas ? A quelle horizon ?

• Stratégie : Est-ce que l’organisation actuelle de l’entreprise est compatible avec 
ce projet ou faut il faire évoluer quelque chose ? C’est un élément top souvent 
négligé, et pourtant il est super important, car S.I. n’est pas forcément adapté 
pour gérer des offres disruptives !!!

• Ressources Humaines : est-ce que les collaborateurs peuvent faire ce projet ? 
Ou faut il former et faire de la conduite du changement… ou changer les équipes 
ou recruter ?
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Trouver une stratégie Océan Bleu peut 

se faire de différente manière, il n’y a 

pas de solution unique pour toutes les 

situations…
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Pour vous aider
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Explorer les alternatives : 

On hybride deux idées pour n’en faire qu’une seule.

• Ce sont des réponses alternatives à des besoins génériques.

• On regarde ce que font les autres acteurs, les business 
modèles, ce qu’ils font de bien… et voir ce qu’on peut utiliser.

• Pour cela il faut :

• Recenser les alternatives de consommation.

• Analyser les canevas stratégiques des alternatives.

• Observer et intégrer les variables originales pour notre marché.

•
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Les groupes stratégiques :

on étudie les groupes de produits, et on essaie de mixer les 
deux.

• On prend des éléments des uns pour mettre aux autres.

• Il faut se mettre entre le corridor des haut de gamme et des low
cost en ne changeant que certains éléments.
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Revoir la chaine acheteur – utilisateur : 

Analyser la chaine de distribution et de prescription, imaginer les 
conséquences de changement d’adressage du marché.

• Ils brisent la chaine de distribution, et on essaie de reprendre 
les forces du canal de distribution. 

•
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Explorer les produits et services 
complémentaires :

Il faut partir de l’offre de base.

• Elargir l’offre avec des produits qui augmentent le panier 
d’achat.

• C’est l’application de la longue traine avec la fin de la loi de 
Pareto car les 20% du catalogue peuvent au final rapporter 
plus.

• Mais attention la longue traine ne fonctionne que si l’on une 
possibilité d’extension à l’infini, et non pas une offre limitée…

•
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Le concept de la Longue Traine?

Révélé par Chris Anderson, 

rédacteur en chef du site Wired : 

les articles les plus populaires sur un site de vente en ligne ne 
génèrent en fait qu’un faible chiffre d’affaires… et que l’immense 
majorité du CA provient de très nombreux articles achetés à quelques 
exemplaires chacun. 

Mettant ainsi à mal la fameuse loi de Pareto : 20 % des produits 
représentent 80 % du CA. Ratio validé lors d’achats physiques en 
magasin.

Sur le Net, plus l’offre est large, plus les ventes s’envolent. D’où 
l’importance de définir une politique de l’offre avec une 
personnalisation des produits ou des prestations s’inspirant d’une 
politique “customer centric”.
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Emotionnel :

Si on propose un contenu émotionnel, alors on crée une 
alternative fonctionnel et inverse.

Comment on peut transformer un produit émotionnel en 
fonctionnel.
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Explorer les grandes tendances : 

Recenser les nouvelles technologies, les nouvelles tendances… 
et ensuite on voit comment les adapter à son offre.

•
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A qui on ne vend pas encore :

Idées exploration, trouver des idées de nouveaux marchés.

Il faut savoir à qui on vend, et qui on ne vend pas (l’inverse)

• Non clients imminents

• Non clients Anti

• Non clients inexplorés
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Pour aller 
encore plus 
loin…
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traduire
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