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Le spécialiste de l’outsourcing commercial

Brigitte Burman, fondatrice de Distriplus, pro   -
pose depuis 10 ans des forces de vente,
supplétives ou permanentes, aux industriels
de la grande consommation – des grands
comptes comme des PME – qui souhaitent

dynamiser leur chiffre d’affaires tout en optimisant leur
retour sur investissement.
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DES CHEFS DE RAYON

Ci-dessus la réponse de 1595 chefs de rayon en grandes
surfaces interrogés par Distriplus du 21 au 25septembre 2009.
Nombre de PdV interrogés: Auchan: 80 / Boulanger: 10 /
Bureau Vallée: 15 / Carrefour: 107 / Carrefour Market: 250 /
Cora: 45 / Darty: 10 / Fnac: 8 / ITM: 510 / Leclerc: 205 /
Monoprix: 70 / Super U: 285
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Brigitte Burman, fondatrice de Distriplus, pro   pose
depuis 10 ans des forces de vente, supplétives ou
permanentes, aux industriels de la grande
consommation – des grands comptes comme
des PME – qui souhaitent dynamiser leur chiffre

d’affaires tout en optimisant leur retour sur investissement.
www.distriplus.org

Depuis la rentrée,
constatez-vous un
frémissement de reprise?

“Après une très belle saison
d’été, les ventes diminuent malgré
l’opération rentrée”

déclarent les sondés de la région Ouest

“Nous souffrons de la baisse du
taux de fréquentation des touristes”

déclarent les sondés de la région Nord

“Les ventes sont volatiles: 
elles augmentent au rayon jeux
vidéo, mais elles sont en baisse
constante pour les CD”

déclarent les sondés de la région parisienne

“L’effet rentrée scolaire avec ses
opérations spéciales a eu un impact
positif sur notre chiffre d’affaires”

déclarent les sondés de la région Est et de Lyon

“Malgré une baisse significative
de la fréquentation de nos magasins
par les touristes cet été, nous
enregistrons de bons résultats”

déclarent les sondés des régions Sud-Est et Est

“Mais les grands gagnants sont
les premiers prix”

déclarent les sondés des région parisienne, Est, Nord et
Sud-Ouest
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quelque 80 enseignes leaders de
l’équipement de la personne ont ouvert
un site marchand. C’est sur le marché 
du prêt-à-porter enfant que les
opérateurs sont le plus impliqués dans 
le e-commerce. A l’opposé, la proportion
de click & mortar reste très faible chez les
spécialistes du prêt-à-porter féminin. 
Les distributeurs traditionnels disposent
pourtant de réels avantages
concurrentiels qui devraient les
encourager à se lancer dans la vente en
ligne : leur notoriété, qui permet de
baisser considérablement les coûts
d’acquisition clients ; la taille de leurs
réseaux et de leurs centrales d’achats, 
qui permettent de concurrencer les pure
players sur le terrain de la compétitivité
prix, tout en maintenant un niveau de
rentabilité satisfaisant. La répartition 
des ventes en ligne d’équipement de la
personne par famille de produits révèle
une sur-représentation de l’habillement,
qui équivaut à près des trois quarts 
des ventes totales sur le Net. Par ailleurs,
le durcissement de l’environnement
concurrentiel constitue un stimulateur de
stratégie pour les pure players.1

Delphine David, directrice d’études pôle
distribution-consommation et auteur de
l’étude “Les stratégies e-commerce dans

l’équipement de la personne”

L
e e-commerce gagne des parts de
marché malgré la crise. Precepta
prévoit que les ventes en ligne

continueront de croître de 15 % par an en
2009-2010. Une telle vitalité s’explique
par la hausse de la population de
cyberacheteurs et par un effet d’offre,
aussi bien quantitatif que qualitatif. Or, ce
potentiel reste largement sous-exploité
sur le marché de l’équipement de la
personne. Ainsi, selon Precepta, les
ventes en ligne ne représentent que 3,4 %
de la consommation totale des ménages
en équipement de la personne, soit
environ 2,3 Md€.

Les véadistes traditionnels prédominent 

La répartition des ventes en ligne
d’équipement de la personne par
catégories d’opérateurs met en évidence
la prédominance des véadistes
traditionnels. Qu’ils soient généralistes ou
spécialistes, les véadistes traditionnels
représentent 60 % des ventes en ligne
d’équipement de la personne. Mais les
pionniers de la VAD traversent une crise
sans précédent, les stratégies de conduite
du changement n’ayant pas permis une
adaptation rapide aux bouleversements
suscités par le développement d’une
activité internet. Une période de
perturbations qui offre des opportunités
de croissance à leurs
concurrents, notamment aux
distributeurs physiques, qui ne
se sont pas encore imposés 
sur le Net. Les distributeurs
physiques traditionnels sont 
en effet encore largement 
sous-représentés dans le
e-commerce. Les chaînes
d’équipement de la personne,
les grands magasins et les GSA
n’assurent que 10 % des ventes
d’équipement de la personne
sur le web, contre 90 % dans 
le physique. A peine 40 % des
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Répartition des ventes en ligne d'équipement
de la personne par famille de produits (en %)

(Source : Estimation Precepta)
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