L'entreprise de travaux paysager et la concurrence

Le secteur du paysagisme, en plein essor, exige des entreprises qu’elles adoptent des
stratégies efficaces pour se démarquer de la concurrence. La différenciation est essentielle
pour capter et fidéliser une clientéle diversifiée. Les trois stratégies principales — la
domination par les prix, la différenciation, et la focalisation — offrent des approches
complémentaires pour répondre aux enjeux de ce secteur. Développons chacune en détail.
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1. La Stratégie de Domination par les Prix

La stratégie de domination par les prix consiste a abaisser les colts pour proposer des
services a des tarifs compétitifs tout en préservant une qualité satisfaisante. Elle repose
essentiellement sur I'optimisation des processus internes et la gestion efficace des
ressources.

Par exemple, une entreprise de paysagisme peut investir dans des équipements
automatisés pour des taches répétitives, comme la tonte ou I'arrosage. Ces machines



réduisent la dépendance a la main-d’ceuvre, entrainant une baisse des codlts opérationnels.
De méme, la centralisation des achats de végétaux, de matériaux ou d’engrais permet de
négocier des prix préférentiels auprés des fournisseurs. Ces économies d’'échelle
permettent de proposer des services a un codt inférieur a celui des concurrents.

Cependant, cette stratégie n’est pas sans risques. Les marges bénéficiaires sont souvent
réduites, ce qui limite les capacités d'investissement dans l'innovation ou la formation des
salariés. En outre, une guerre des prix peut émerger avec des concurrents, rendant difficile
la pérennité de I'entreprise a long terme. Malgré cela, cette approche est adaptée a une
clientéle sensible aux colts, comme les particuliers ou les petites entreprises cherchant des
solutions d’entretien simples et abordables.

2. La Stratégie de Différenciation

La différenciation consiste a proposer une offre percue comme unique ou distincte par la
clientéle. Elle peut se décliner de deux maniéres : une différenciation vers le bas, ou I'offre
est simplifiée pour cibler des segments a budget limité, ou une différenciation vers le haut,
misant sur la qualité et la personnalisation.

a) Différenciation vers le bas : Cette approche s'adresse a une clientéle recherchant des
prestations économiques, mais adaptées a leurs besoins spécifiques. Par exemple, une
entreprise peut offrir des « jardins standardisés », comprenant des plantes locales a faible
colt et nécessitant peu d’entretien. Ces jardins sont congus pour maximiser I'efficacité tout
en répondant a une demande croissante d’espaces verts simples et pratiques.

Un avantage clé est la capacité a attirer une clientéle large grace a des prix compétitifs.
Cependant, le risque est de banaliser I'offre, rendant difficile la fidélisation des clients ou la
création d'une forte identité de marque.

b) Différenciation vers le haut : Cette stratégie vise une clientéle premium en mettant
I'accent sur la qualité, I'innovation et la personnalisation. Par exemple, une entreprise peut
se spécialiser dans la création d’espaces verts écologiques intégrant des technologies
innovantes comme les toitures végétalisées ou les systemes de gestion des eaux
pluviales??. L'utilisation de matériaux nobles, comme la pierre naturelle ou des végétaux
rares, renforce la perception de luxe.

Cette approche permet de fidéliser des clients haut de gamme, notamment des hotels, des
collectivités ou des entreprises recherchant des projets uniques. Néanmoins, elle nécessite
des investissements conséquents en formation, en recherche de matériaux spécifiques et en
innovation. Le marché cible étant restreint, il est essentiel de bien le connaitre pour garantir
le succeés.

3. La Stratégie de Focalisation

La focalisation consiste a se concentrer sur un segment spécifique de marché, en répondant
aux besoins précis de cette clientéle. Plutét que de viser une offre large, I'entreprise adopte
une approche ciblée et spécialisée.

Par exemple, une entreprise de paysagisme peut se spécialiser dans 'aménagement des
espaces verts pour des établissements publics tels que des écoles ou des hdpitaux. Ce type



de clientéle recherche des prestataires maitrisant les réglementations spécifiques et
capables de répondre a des exigences techniques et environnementales précises. Une autre
spécialisation possible est l'intégration des trames vertes et bleues dans des projets
d’aménagement, en réponse aux attentes des collectivités locales soucieuses de préserver
la biodiversité?.

L’avantage principal de cette stratégie est la création d’une expertise reconnue, renforcant
la crédibilité de I'entreprise dans son domaine de spécialisation. Elle permet également de
fidéliser une clientéle sensible a la qualité et au savoir-faire. Cependant, cette focalisation
rend I'entreprise dépendante d’'un segment de marché. Si ce segment faiblit ou évolue,
I'entreprise pourrait rencontrer des difficultés.

Préconisation de stratégie selon I'activité principale de
I'entreprise du paysage

Le choix de la stratégie de différenciation pour une entreprise du paysage dépend de son
activité principale : I'entretien d’espaces verts ou la création de nouveaux aménagements.
Ces deux segments ayant des attentes et des dynamiques de marché différentes, voici des
préconisations adaptées :

1. Pour une entreprise spécialisée dans I'entretien des espaces verts

L'entretien est une activité réguliere et récurrente, souvent demandée par des clients privés
(particuliers) ou institutionnels (collectivités). Les critéres principaux ici sont le codt, la
fiabilité, et la durabilité des prestations.

Stratégie recommandée : La Domination par les Prix

e Justification :

o |’entretien est un secteur compétitif ou les clients, notamment les
collectivités et les copropriétés, privilégient souvent I'offre la plus
économique, a condition que la qualité soit satisfaisante. La maitrise des
codts devient alors un levier clé pour rester compeétitif.

o En optimisant les processus opérationnels (par exemple, en investissant dans
des équipements automatisés comme des tondeuses robotisées ou des outils
électriques pour réduire la main-d’'ceuvre nécessaire), une entreprise peut
offrir des prix attractifs tout en maintenant sa rentabilité.

Mise en occuvre :

e Optimisation des co(ts : Centraliser I'achat des fournitures courantes (engrais,
semences) pour obtenir des prix avantageux grace aux volumes.

e Offres contractuelles : Proposer des contrats d’entretien a long terme avec des
tarifs dégressifs pour fidéliser la clientele et garantir une stabilité de revenus.

¢ Digitalisation : Utiliser des outils numériques pour planifier efficacement les
interventions et minimiser les déplacements inutiles.

Risques :

¢ Marges réduites en cas de fluctuations des codts (carburant, matériel).



¢ Pression constante pour maintenir des tarifs bas, ce qui peut limiter les
investissements futurs.

Option complémentaire : Focalisation sur des services spécifiques
e Sil'entreprise cible un segment précis (ex. entretien écologique avec des pratiques

sans pesticides pour répondre aux réglementations locales), elle peut également
renforcer sa différenciation tout en maintenant des prix compétitifs??.

2. Pour une entreprise spécialisée dans la création d’espaces verts

La création est un domaine ou la valeur ajoutée repose sur la conception, I'innovation, et la
capacité a répondre aux attentes esthétiques, fonctionnelles et environnementales des
clients. Ce segment attire souvent des clients plus exigeants, préts a investir davantage dans
un projet unique.

Stratégie recommandée : La Différenciation vers le Haut

e Justification :

o Les clients de ce segment (collectivités, hétels, propriétaires de résidences
haut de gamme) recherchent des aménagements sur mesure, esthétiques et
respectueux de I'environnement. Proposer des créations innovantes et de
haute qualité permet de se démarqguer de la concurrence.

o La différenciation vers le haut valorise I'expertise et le savoir-faire, et justifie
des tarifs plus élevés.

Mise en oceuvre :

¢ Innovation écologique : Intégrer des concepts tels que la gestion durable de I'eau
(toitures végétalisées, jardins de pluie), I'utilisation de matériaux nobles (pierre
naturelle, bois local), et la biodiversité (plantes locales et melliferes)??.

* Personnalisation : Offrir des projets sur mesure en impliquant le client dans la
conception (logiciels de modélisation 3D, choix des végétaux, intégration de mobiliers
design).

e Certification et labels : Obtenir des certifications (comme « EcoJardin » ou des
labels de développement durable) pour renforcer la crédibilité et attirer les clients
sensibles a I'environnement.

Risques :

¢ |nvestissements initiaux importants (équipements, formation des équipes).
¢ Dépendance a un segment de marché plus restreint, nécessitant une prospection
active.

Option complémentaire : Focalisation sur un marché niche

¢ Une focalisation sur des segments spécifiques, tels que 'aménagement de parcs
publics respectant les trames vertes et bleues ou la création de jardins
thérapeutiques pour des établissements de santé, peut accroitre la visibilité de
I'entreprise auprés d’acteurs clés (collectivités, établissements spécialisés)??.



Synthese : Approche combinée pour maximiser les opportunités

1. Entreprise d’entretien : Adopter une stratégie de domination par les prix pour fidéliser
une clientéle large tout en explorant une spécialisation écologique pour se différencier.

2. Entreprise de création : Miser sur une différenciation haut de gamme pour capter une
clientéle premium tout en développant une expertise reconnue dans un domaine précis
(écologie urbaine, aménagement sur mesure).

En combinant ces stratégies a une analyse constante des besoins du marché et des attentes
des clients, une entreprise du paysage peut s’assurer d’un positionnement durable et
compeétitif.

La différenciation vers le bas : une stratégie tremplin

La différenciation vers le bas s’applique dans des cas spécifiques ou I'objectif est

d’attirer une clientéle a budget limité tout en maintenant une certaine qualité. Cette stratégie
consiste a simplifier I'offre, en réduisant les options et en optimisant les processus pour
proposer des prestations économiques adaptées aux besoins essentiels du client. Voici les
cas particuliers ou cette stratégie est pertinente :

1. Clients a Budget Restreint

e Contexte : Les clients particuliers ou petites entreprises, avec des budgets limités,
cherchent des solutions économiques mais fonctionnelles pour leurs espaces verts.
e Exemple :

o Une entreprise peut proposer des jardins standardisés, comprenant des
plantes locales faciles a entretenir, un aménagement simple et sans
matériaux colteux (par exemple, paillis organiques plutét que pierres
décoratives).

o Cela s'adresse notamment a des jeunes ménages ou des primo-accédants
gui souhaitent aménager un espace extérieur sans dépenser trop.

2. Projets a Grande Echelle avec des Contraintes Budgétaires

e Contexte : Les collectivités ou grandes entreprises peuvent chercher des solutions
paysagéres économiques pour des projets a grande échelle, comme des espaces
verts publics ou des zones industrielles.

e Exemple:

o Création d’espaces verts minimalistes dans des zones d'activités
industrielles, avec des plantes résistantes nécessitant peu d’entretien
(pelouses rudimentaires ou graminées adaptées au climat).

o Cette approche réduit les co(ts initiaux et les frais d’entretien pour le client.

3. Réponse a des Appels d’'Offres Publics avec Contraintes de Co(t

e Contexte : Certains marchés publics imposent des contraintes strictes sur les codts,
nécessitant des offres économiquement avantageuses tout en respectant les cahiers
des charges de base.



e Exemple:

o Aménagement d’écoles ou d’espaces verts municipaux avec des solutions
économiques (mobilier urbain simple, plantations basiques respectant les
normes locales).

o La différenciation vers le bas permet de répondre efficacement a ces marchés
sans dépasser le budget alloué??.

4. Zones Rurales ou Marchés Moins Concurrentiels

e Contexte : Dans des zones rurales ou le pouvoir d'achat est limité et la concurrence
moindre, les clients sont souvent sensibles aux prix plus qu’'a I'aspect esthétique
sophistiqué.

* Exemple:

o Une entreprise peut se spécialiser dans des prestations d’entretien

saisonnier ou de petits aménagements standardisés, accessibles a des
familles ou a des exploitants agricoles.

5. Clients Favorisant la Simplicité et la Fonctionnalité

e Contexte : Certains clients, méme sans contrainte budgétaire stricte, préférent des
espaces verts simples, fonctionnels et peu colteux, par choix ou par nécessité.
e Exemple :
o Conception de jardins faciles a entretenir pour des résidences secondaires ou
des maisons louées, ou les propriétaires souhaitent limiter les dépenses tout
en gardant un espace extérieur agréable.

6. Situations de Concurrence Intense

* Contexte : Dans des marchés saturés, une offre différenciée vers le bas peut étre un
moyen d’entrer sur le marché en attirant une clientele sensible au prix avant
d’élargir ses services.

e Exemple:

o Proposer des forfaits de base pour I'entretien (tonte, taille) a des prix tres

compétitifs dans une zone géographique ou de nombreux acteurs existent,
pour capter une clientéle initiale et la fidéliser.

7. Solutions Ecologiques et Economiques

* Contexte : Dans un souci de durabilité et d’économies, certains clients recherchent
des solutions respectueuses de I'environnement, mais accessibles financierement.
e Exemple:
o Proposer des jardins nécessitant peu d’'arrosage ou des aménagements

intégrant des matériaux recyclés ou locaux, permettant de limiter les codts
tout en valorisant I'écoresponsabilité??.

Avantages et Risques de la Différenciation vers le Bas

* Avantages :
o Capte des segments de marché souvent négligés par les acteurs haut de



gamme.

o Génére des volumes importants grace a des prix attractifs.

o Fidélise une clientéle sensible a I'économie et a la simplicité.

e Risques:

o Une trop grande banalisation de I'offre peut entrainer une perte d'identité
pour I'entreprise.

o Marges bénéficiaires plus faibles, exigeant une gestion stricte des codts.

o Difficulté a évoluer vers des offres premium une fois que I'entreprise est
percue comme « low-cost ».

En résumé, la différenciation vers le bas est idéale lorsque les contraintes budgétaires des
clients sont prioritaires, notamment dans les zones rurales, pour les projets publics & grande
échelle ou dans un contexte de forte concurrence. Cette stratégie peut constituer un tremplin
vers une offre plus diversifiée ou servir de spécialisation & long terme dans un marché
économique.

Outils de veille recommandés pour chacune des stratégies de
différenciation

La mise en ceuvre d’'une stratégie de différenciation efficace nécessite une veille constante.
Celle-ci s’étend a trois domaines principaux : la concurrence, les innovations techniques, et
la réglementation. Voici les outils adaptés pour chaque stratégie.

1. Stratégie de Domination par les Prix

L'objectif ici est de maintenir des codts bas tout en restant compétitif. Une veille efficace doit
étre orientée vers I'optimisation des co(ts, la détection des opportunités de marché, et le
suivi des évolutions tarifaires.

a) Veille Concurrentielle

* Qutils :
o Alertes Google : Permettent de suivre les promotions, offres spéciales ou
nouveautés proposées par les concurrents directs.
o Plateformes comparatives : Analyse des devis et tarifs d’'autres entreprises
via des plateformes comme Houzz ou des marketplaces spécialisées.
o Réseaux sociaux : Suivre les pages des concurrents pour identifier leurs
stratégies marketing et leurs offres économiques.
¢ Objectif : Comprendre les prix pratiqués pour rester compétitif sans rogner sur les
marges.

b) Veille Technique

* Outils :
o Catalogues fournisseurs : Identifier les fournisseurs offrant le meilleur
rapport qualité-prix.
o Qutils de gestion des stocks (comme des ERP simples) pour optimiser les
approvisionnements et réduire les codts.
o Forums et communautés professionnelles : Repérer les équipements ou



techniques automatisées permettant de réduire les colts opérationnels.
e Objectif : Identifier des technologies ou méthodes réduisant les codts d’exploitation.

c) Veille Réglementaire

e Qutils :
o Sites officiels comme Legifrance : Suivi des évolutions des normes fiscales
ou réglementations impactant les colts (ex. TVA, écotaxes).
o Abonnements a des newsletters professionnelles (ex. UNEP, FNCAUE)
pour rester informé des changements dans le secteur.
e Objectif : Adapter les prix tout en respectant les obligations Iégales.

2. Stratégie de Différenciation

Que ce soit vers le bas ou vers le haut, cette stratégie nécessite une veille approfondie pour
capter les nouvelles tendances, innover et anticiper les attentes des clients.

a) Veille Concurrentielle

e Outils :
o Benchmarking : Analyse des offres différenciées des concurrents
(catalogues, projets emblématiques, stratégie écologique).
o Visites sur site : Observer directement les réalisations des concurrents pour
en tirer des idées.
o Sondages et enquétes : Recueillir les avis clients sur les services des
concurrents.
¢ Objectif : Identifier les atouts des concurrents et anticiper les évolutions du marché.

b) Veille Technique

e Outils :
o Publications scientifiqgues et techniques : Ex. articles de Plante & Cité ou
revues spécialisées comme Paysage Actualités.
o Participation a des salons professionnels (Salon Paysalia, Salon Vert)
pour découvrir les innovations en matériaux et techniques.
o Logiciels de modélisation 3D (SketchUp, AutoCAD) pour offrir des services
hautement personnalisés.
e Objectif : Intégrer des solutions innovantes (toitures végétalisées, gestion
écologique de I'eau) pour se démarquer??.

¢) Veille Réglementaire

e Outils :
o Abonnements aux guides sectoriels : Ex. Guide UNEP sur les normes
environnementales et aménagements écologiques.
o Participation a des formations ou webinaires : Décryptage des obligations
écologiques comme la trame verte et bleue?.
o Applications juridiques : Utilisation de plateformes comme Doctrine pour
suivre I'évolution des Iégislations locales et nationales.
¢ Objectif : Respecter les obligations tout en anticipant les exigences futures des



clients (comme les clauses environnementales dans les appels d’offres).

3. Stratégie de Focalisation

Cette stratégie exige une veille fine et ciblée sur un segment précis de marché, que ce soit
en termes de clientéle, de techniques ou de réglementations spécifiques.

a) Veille Concurrentielle

e Outils :

o Réseaux professionnels : Adhésion a des syndicats ou associations
spécialisées (ex. UNEP pour les entreprises du paysage) pour surveiller les
acteurs sur le méme créneau.

o Veille sur les appels d’offres : Surveiller les plateformes comme BOAMP ou
Marchés Publics pour repérer des opportunités ciblées.

o Qutils d’analyse géographique : Utiliser des SIG (Systémes d’'Information
Géographique) pour analyser les besoins locaux en aménagements verts.

* Objectif : Connaitre les acteurs et opportunités spécifiques a un segment de
clientele.

b) Veille Technique

e Qutils :
o Etudes de cas spécifiques : S'inspirer des réalisations pionniéres dans le
segment ciblé (ex. jardins thérapeutiques pour établissements de santé).
o Collaboration avec des instituts spécialisés : Travailler avec des
écologues ou paysagistes DPLG pour des projets complexes??.
o Plateformes collaboratives : Partager des projets et innovations sur des
plateformes comme ArchDaily ou Landscape Architect.
¢ Objectif : Acquérir une expertise reconnue dans une niche technique ou écologique.

c¢) Veille Réglementaire

* Outils :

o Journaux officiels locaux : Suivre les évolutions des réglementations
propres aux marchés ciblés (par ex., réglementations spécifiques aux
établissements publics).

o Webinaires et formations ciblées : Sur des normes précises (comme les
obligations en matiere de biodiversité ou les exigences pour les trames
vertes).

o Consultation d’experts juridiques : Collaborer avec des avocats ou
conseillers spécialisés dans les marchés publics et les obligations
environnementales.

¢ Objectif : Anticiper les obligations spécifiques et se positionner comme un acteur de
confiance dans la niche ciblée.

Conclusion

Les outils de veille sont indispensables pour soutenir chaque stratégie et permettre une
adaptation constante aux évolutions du marché. Voici un récapitulatif :



e Domination par les prix : Prioriser les outils de surveillance des codts et des prix.

e Différenciation : Miser sur I'innovation technique et la compréhension des attentes
client.

e Focalisation : Se concentrer sur des outils spécialisés et adaptés a un segment
précis.

Une veille structurée et proactive aide non seulement a atteindre les objectifs stratégiques,
mais aussi a anticiper les défis et saisir les opportunités avant les concurrents.
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