THINK
ACT

BEYOND MAINSTREAM

91L0¢ Eilelssicl-lg|

Amazon attacks!

Une tempéte qui pourrait se transformer en ouragan

Roland
Berger



2 THINKACT
Amazon attacks!

THE BIG

c'est le chiffre d'affaires en Allemagne en 2021.
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de part de marché en Allemagne en 2021 tous canaux
confondus, 2% pour la France.
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c'est le nombre d'utilisateurs supplémentaires en France,
depuis le lancement de 'offre premium en 2008.
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Le cercle vertueux

d'un jeune geant a la
croissance fulgurante.

20 ANS POUR UN GEANT INTERNATIONAL

DE LA DISTRIBUTION

Depuis le lancement de sa librairie en ligne aux Etats
Unis en 1994, Amazon n’a cessé de se développer pour
devenir un géant de la grande distribution mondiale.
En 20 ans, son offre s’est étoffée au fur et a mesure et
ses marketplaces sont devenues incontournables dans
le monde entier et pour toutes les catégories de pro-
duits de grande consommation. En 2015 ce sont ainsi
pres de 200 milliards de dollars de produits qui ont été
vendus a travers les plateformes d’Amazon et plus de
2 millions de commercants indépendants qui les uti-
lisent comme canal de vente.

Cet engouement croissant des internautes pour la
plateforme du pure player américain s’est d’abord
construit sur les fondamentaux de la distribution (lar-
geur de gamme unique, service client irréprochable et
prix extrémement compétitifs), et s’est ensuite déve-
loppé selon un cercle vertueux.

Ainsi, en développant son offre et des solutions tou-
jours plus avancées en matiere de service client, Ama-
zon a réussi a atteindre une taille critique lui permet-
tant de mieux acheter, de vendre moins cher, et de
réinvestir massivement dans des services encore plus
innovants, avec un impact direct sur la fidélisation de
sa base client et le recrutement de nouveaux clients
conquis par une expérience d’achat unique. Au final, le
rayonnement d’Amazon en fait un lieu de commerce
incontournable, ce qui accroit encore l'intérét de sa
marketplace auprés des vendeurs indépendants, les-
quels viennent encore gonfler I'offre accessible de la
plateforme Amazon, etc.

LA RESISTANCE FRANCAISE

En France, si Amazon représente une menace grandis-
sante pour les acteurs de la grande distribution, son
hégémonie est cependant moins marquée que dans
certains pays Européens, inaugurés plus tot par le
géant américain.

Ainsi en Allemagne, le site Amazon.de est au-
jourd’hui le leader incontesté de la vente en ligne et
représente d’ores et déja plus de 4% du marché de la
grande distribution, tous canaux de vente confondus,
comparé a Amazon.fr qui ne représente en 2015 que
0,7% du marché francais.

Si ce «retard» francais ne se manifeste pas dans
I'étendue de l'offre qui est similaire voire supérieure a
celle proposée aux consommateurs allemands, les ca-
pacités logistiques déployées par Amazon sont en re-
vanche nettement plus conséquentes en Allemagne.

LES ACTEURS FRANCAIS COMPRENNENT
LA RECETTE
En octobre 2016, Amazon.fr proposait ainsi plus de 200
millions de références produits aux internautes fran-
cais, la ou le site allemand n’en présentait que 150 mil-
lions. A contrario, les centres de distribution alle-
mands représentent aujourd’hui une surface de pres
de 1 million de meétres carrés, 3 fois supérieure a la
surface installée en France (~350 000 metres carrés), et
ce malgré les extensions prévues dans les années a ve-
nir (notamment a Amiens en 2017)

On constate par ailleurs une concurrence beau-
coup plus marquée sur le segment du e-commerce et
des marketplaces en France. Ainsi, des plateformes


Amazon.de
Amazon.fr
Amazon.fr
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LA LOGIQUE DE LA CROISSANCE

Comment Amazon alimente sa croissance ? Par l'offre la plus large au plus bas
prix alimentant la meilleure expérience client.

RECETTE DU SUCCES

Amazon réconcilie 2 principes a priori . . ,—ﬁ
opposés de la distribution : leader de Faible colts
l'offre la plus large au plus bas prix ; K

Le mariage de ces deux facteurs
permet de créer une expérience ~x~ OFFRE ~ "= \I
client unique pour les e-shoppers ; cet e,

L'accroissement du trafic et de la
demande permet d'avantage d'effets
d'échelle et attire d'avantage de
vendeurs vers la marketplace ;

Vendeurs/
Marketplace

Ce processus s'auto alimente et
alimente la croissance d’Amazon.

TRAFIC /

Dans ce réacteur de croissance,
divers éléments interagissent.

Expérience

client

LE REACTEUR
DE LA CROISSANCE

IARAATZARN e .
D'AMAZON Praticité Offre
Meilleurs prix B B A
par lautomatisation combinée a plus . . B 8 - s
de verticalité et de concurrence entre Colits /Prix 1 vy o' =y
lesvendeurs. ¢S T
Meilleure offre
combinant l'offre de produits en INNOVATION
propre et celle des vendeurs sur la VERROUILLAGE e.g. Amazon AWS
marketplace (y compris occasion). LOGISTIQUE CLIENT e.g Amazon Go
Meilleure expérience €.g. automatisation e.g- Amazon Premium
par des investissements continus en maseve amazon.fr sgpsgregeg
R&D (e.g. One-Click Buy and Dash). ?& premium

KIVA Systems. amazongo

Source : Roland Berger



THINKACT 5

Amazon attacks!

CLASSEMENT DU TOP 10 DES DISTRIBUTEURS FRANCAIS [2021, m EUR, estimation]
En intégrant les ventes de la market place, Amazon devrait entrer dans le top 10 des distributeurs frangais en 2021

— #3 du non alimentaire.

RANG GROUPE VENTES" [m EUR] PART DE MARCHE 2%
1 E. Leclerc 48 253 8.6%
....... 2 Carrefour4627782%
....... 3 |TMEntrepr,ses3621864%
4casmo ...................................................... 3 1646 ............................................................ 56% .......................
....... 5 Systemeuz43654,3%
5 .................................. AUChanGroup ...................................... 240394'3% .......................
....... 7 AdeoGroupe113132’o%
8|:nac_Darty ............................................ 11118 ............................................................ 2 0% .......................
gschwarzeruppe—|033018% .......................
10 ................................. Amazon ..................................................... 9 700 ............................................................ 1'7% .......................

1 Estimation Roland Berger basée sur la poursuite des tendances passées — 2 Total de la distribution en 2015 : -480 Mds EUR ; 2021 : -562 Mds EUR

Source : Euromonitor, recherche presse, Roland Berger

comme Cdiscount (marque du groupe Casino) et le
groupe Fnac-Darty ont réussi a s'imposer comme des
acteurs majeurs sur ce segment et continuent au-
jourd’hui encore a rivaliser avec Amazon.

Pour maintenir leurs positions, certaines plate-
formes ont développé au cours des dernieres années
des offres et services similaires a ceux offerts par Ama-
zon, d’autres se sont imposées comme leaders incon-
testables sur certaines verticales produit. On notera
ainsi I’exemple de Cdiscount qui propose son service
«Cdiscount a volonté», proche de I'offre «Amazon Pre-
mium» ou encore offre de logistique «Clogistic» qui
rappelle le service «Fulfilled By Amazon».

En Allemagne, seuls Otto et Obi ont enregistré des
fréquentations conséquentes, bien loin de celles réali-
sées par Amazon cependant.

LA TRANSITION NUMERIQUE

VA SE POURSUIVRE

Dans un marché de la grande distribution en faible
croissance, le développement des canaux internet de-
vrait pour sa part continuer, tiré a la fois par le nombre
croissant de cyber acheteurs et par 'augmentation de

la fréquence des achats en ligne. Que ce soit en France
ou en Allemagne, Amazon devrait mettre a profit ses
atouts historiques, ainsi que sa capacité a innover pour
profiter de ce développement et continuer a assoir sa
domination sur le e-commerce en Europe.

AMAZON.DE #2 ALLEMAND EN 2021?

En Allemagne, cette croissance pourrait amener Ama-
zon a se positionner comme un acteur majeur de la
distribution d’ici a 2021, avec pres de 40 milliards de
ventes projetées au travers de sa plateforme, le groupe
américain se positionnerait ainsi comme second plus
gros distributeur, avec plus de 7% de part de marché,
tous canaux confondus (juste derriere Edeka).

AMAZON.FR DANS LETOP 10 EN 2021?

En France, le «retard » que connait Amazon a commen-
cé a se réduire. Cette dynamique devrait continuer
dans les années a venir. Au cours des quatre dernieres
années, Amazon a en effet commencé a se démarquer
de ses concurrents directs en distillant 'ensemble des
ingrédients de son succes (marketplace, extension de
loffre, services innovants). Le développement de son


Amazon.de
Amazon.fr
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SCENARIOS POUR AMAZON

La capacité d'innovation d’Amazon pourrait ouvrir un scénario de croissance accélérée.

Ventes en propre [Mds USD, monde]

[

QUELLE
CROISSANCE
des nouvelles
initiatives ?

Développement du savoir faire en matiéere
de connaissance client s'appuyant sur les
gadgets intelligents (Echo)

107 ................................................. E

Répercussions positives de Prime Now
et Amazon Fresh sur l'offre produit

Nouvelles sources pour réinvestir dans le prix :
budgets Marketing allant de Google a Amazon

Up Case

Rapide expansion du B2B

Base Case

Expansion dans des
adjacences (AWS)

Entrée dans l'alimentaire

Croissance dans la vente
online (mode, DIY)

2015

Source : Roland Berger

offre premium a par ailleurs soutenu une accélération
de sa croissance en séduisant plus de 2,5 millions d’uti-
lisateurs depuis son lancement en 2008. En conservant
son rythme de croissance des dernieéres années, Ama-
zon pourrait représenter pres de 2% du marché de la
grande distribution en France d’ici & 2021 et entrer
dans le top 10 des distributeurs francais, dans la cour
des géants alimentaires, d’Adéo (Leroy Merlin) et de
Fnac-Darty. > B

ILEST ENCORE TEMPS DE REAGIR,

MAIS IL FAUDRA ETRE AUDACIEUX

11 est aujourd’hui indéniable qu’Amazon représentera
dans les années a venir une menace grandissante pour
les acteurs de la distribution traditionnelle en France.
D’autant plus que le géant américain a aujourd’hui la
capacité financiere d’accélérer son développement en
France et de bousculer un peu plus le marché s’il le
souhaitait. Des évolutions de son business model his-
torique (multiplication des points de contact avec les
clients, que ce soit a travers le développement d’un ré-

seau de commercants ou de points de distribution en
propre) ou une évolution brutale des habitudes de
consommation (observée dans d’autre segment
comme le transport de personnes, et favorisée par des
services toujours plus qualitatifs et innovants) pour-
raient par exemple permettre a la plateforme d’accélé-
rer davantage son développement. > C

Pour les acteurs de la distribution, plusieurs réponses
a cette menace croissante sont possibles. Le dévelop-
pement d’une approche réellement multi-canal, d’en-
vergure, est clairement une option pour mettre a profit
les atouts liés aux infrastructures et aux contacts phy-
siques réguliers avec leurs clients. Une autre option,
plus osée mais peut étre aussi plus efficace, serait de se
positionner comme les propres acteurs de leur «uberi-
sation» en préemptant les ruptures du marché et en se
projetant dans une expérience client réellement mo-
derne et innovante, alliant certainement le meilleur
des services possibles aux possibilités offertes par les
technologies digitales. ¢
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Fondé en 1967, Roland Berger est l'un des leaders mondiaux
du conseil en Direction Générale et le seul d'origine
europeenne. Avec 2 400 employés travaillant dans 34 pays,
nous sommes présents sur tous les marchés majeurs
mondiaux. Présent en France depuis 1990, le bureau de Paris
est reconnu comme une référence par les plus grands
groupes industriels et de services.

AUTRES PUBLICATIONS

Liens & favoris

COMMANDER &
TELECHARGER
www.rolandberger.com

RESTER CONNECTE
www.twitter.com/
BergerParis

AIMER & PARTAGER
www.facebook.com/
RolandBergerGmbH/

ROBOTS ET RETAIL
La révolution robot est en marche
dans le retail frangais

Avec les signes avant-coureurs de désertion
des magasins challengés par la montée en
puissance des ventes digitales - qui vont
doubler en 10 ans pour atteindre 20 a 25% en
moyenne - ; les points de vente physique
doivent repenser leur modéle, passant de la
focalisation sur l'offre et la transaction vers un
réle d'image et de conseil, allié du canal
digital. Apportant une des briques possibles
pour répondre a ce défi, et aprés avoir investi
le retail japonais, les robots sont en train de
faire leur entrée dans le retail frangais.

LAIT: ENTREPRENDRE ET INNOVER
POUR REBONDIR

Quelques clés pour sortir
durablement de la crise

La filiere laitiére frangaise peut voir
durablement le bout du tunnel par un sursaut
industriel et commercial volontariste, en
rupture avec les usages et habitudes.

«Lait : entreprendre et innover pour rebondir »
présente 3 clés pour sortir durablement la
filiere laitiére de la crise.

La filiere laitiére frangaise doit mieux innover
pour surmonter la crise et relancer la
consommation. Elle doit optimiser son parc
industriel. Investir plus, investir mieux et
investir ensemble. Enfin, la filiére doit se
renforcer a l'international : marchés de niche
mais aussi grands marchés déja bataillés.
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