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Le

négoce
s'impliquesimplique

dans les services en

ligne

Secouéespar l'arrivéelarrivée massivede pure-players,
lesenseignestraditionnellesorganisentla réplique
autourdessolutionscross-canal,envalorisantleur
connaissancede l'approchelapproche BtoB.

Ca

s'emballesemballe enfin Quinze
ans après les échecs de
Qualitool, de Build2pro

ou encorede TobePro,les sitesde
vente en lignedébarquentde
nouveausur le secteur.Sur les vingt-
quatre derniersmois, le marchéa
enregistrél'arrivéelarrivée de nombreux
acteurs: pure-players, nouvelles
enseignesadosséesàdesnégoceset
réseauxprofessionnelsconvertisau
commerceen ligne.
Devant cette massificationde la
concurrence,de nombreux
prétendantscherchentàaccélérerleur
développementen levant des fonds.
Cette année, sur le seul mois de
juin,plus de 3,55miUionsd'emosdemos
ont étéinjectésdans des sites
marchandsspécialisésdans la vente
de matériaux de construction et
d'outillage.doutillage. À cela, il faut
ajouterla restructurationde distriarti-
san en mai via la fusiondes sites
districouverture.fret distriplom-
berie.fr.Ou encorel'annoncelannonce faite
par Kingfisher(Castoramaet Brico
Dépôt)d'undun accroissementde ses
investissementsdansles systè-mes
d'informationdinformation et ladistributionom-

nicanalqui représenterontprès de
40^0 des quelque 430 à 500
millionsd'eurosdeuros d'investissementsdinvestissements
prévuscetteannée.
De cet afflux,plusieurstendances
semblentse dégager.Toutd'abord,dabord,
ces nouveaux sites, dans leur
grande majorité, s'adressentsadressent bien
évidemment aux professionnels,
mais également aux particuliers.
S'ilSil s'agitsagit d'unedune évidence pour
les pure-players, cela l'estlest
beaucoupmoinspourlenégoce.Comme
le soulignenotammentJean-Pierre
Campech,PDGd'AccueildAccueil Négoce,
«les particuliersfréquentent déjà
nos agences et nos salles
d'exposition.dexposition.Mais, jusqu'àjusquà
présent,nous ne les cherchions pas,
ils étaient de passage,et nous ne
lesfidélisionspas».

Resteque la conjoncturene laisse
guère le choix aux réseaux
professionnels.La situation est
d'autantdautantplus importanteque les
Françaisfréquentent énormémentles
sites de bricolage,selon le
baromètreJDN/KantarMediaCompete
France: sur le seul mois de juin
2013,ils étaient4,1 millionsà
rechercherdes articlesde bricolage.
De plus, ils dépensentbeaucoup,
avecun panier moyenqui s'élèvesélève
à 580e, d'aprèsdaprès Bonial-GfK(étude
juin2013).

Un risquesur les prix
Deplus,afinde leverles freinsliés
aux coûts et aux difficultés
logistiques,certainssitesse concenh-ent
sur les marchandises facilement
transportables.Kapandone vend

quedesproduitsdemoinsde30kg.
Poursapart,Outizse concentresur
desfournituresdemoinsde25kget
demoinsde 3mètres.
Par ailleurs, commeau début du
e-commerceBtoC,lespure-players
sesontpositionnéssurlesprix
cassésde grandesmarques,affichant
des décotesde 15 à 80"/o,des
tarifspossibles grâce aux modèles
économiqueschoisis.Les uns ont
adopté le principe de la place de
marché. «Le modèle est
extrêmementsimple,explique
Jean-ChristianDuc,directeur généralet
fondateurde travaux-futes.fr.Il n'yny a
pas de chaînelogistiquelourde,les
produits partant directement des
dépôtsdes vendeurs et des
négociants.Cesacteursse rémunèrent
sur la transaction,autour de 12"/o
selon les professionnels
interrogés.Quant aux autresstart-up(Ba-
tiwiz, Kapando,brico-prive.com),
ellesont adaptéau BTPle concept
développéetpopulariséparvente-
privée.com de ventes «spot» de
marquesà desprixfrèsatfractifs.
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Pourcontenirlesardeursdespure-
players, les négocesaffûtent leur
armes.Le numéro un de la
distributiondu bâtiment, Saint-Gobain
Distribution Bâtiment France, a
créé une enseignespécifique
(Outiz)et développé un arsenal de
nouveaux services digitaux afin
d'enrichirdenrichir le parcours client de
ses autres réseaux: configurateur
3D, applications mobiles,refonte
des sites Internet, expérience de
drive, e-commercede pièces
détachées,vente en ligne... De
son côté, Legallais,avec
l'ouverturelouverturede complètement-marteau,
com, se positionnesur le créneau
desventesévénementielleset
complèteson offre marchande BtoB
(legallais.com)et BtoC(Bricozor).
Quantà AccueilNégoce,il lancera
quatresites à destinationdes
bricoleursà la rentrée. Enfin, Sone-
par s'attellesattelle au développementdu
driveen lienavecsonsiteInternet.
Cette convergenceentre Internet
et points de vente peut servirune
approcheaxéesur le commerce,à

l'imagelimage de la sfratégieadoptéepar
Gedimat depuis deux ans:
enrichissementde la basede données
produits,géolocalisationde
l'internautelinternauteet création d'unedune
fonctionnalitéd'e-commercede-commerce reprenant les
plansdeventedes adhérentsen
local(voirencadré).Ellepeut aussi
se mettreau servicede la relation
clients,ainsiquel'ala vouluBigMat.

Accéder aux services
hors des points de vente
«Lenumériquedoitvenirrenforcer
le relationnelphysique dans nos
points de vente avec une logique
de store-to-web,car nos réseaux
de vente restent très fréquentés»,
explique )oël Armary,son
directeurgénéral.Le premiervoletde la
stratégiedu groupementBigMatest
cenfrésur des bornes interactives
déployéesdans100pointsde vente
d'icidici à la finde l'année.lannée. Cesoutils
sont la vitrine et le soclede la
logiquedu bureaunumérique
dématérialiséque l'enseignelenseigne destineà sa
clientèle.Placéeau cœur du point

de vente,laborneproposeunesérie
d'applicationsdapplications utiles aux artisans
dans leurs pratiquesquotidiennes
basede donnéesproduits et
techniques,librairiede vidéo
explicatives,guideset cataloguesen
versionnumérique,compteclient...
La nouveauté est que les
professionnelsvont désormaispouvoir
accéder à ces servicesen dehors
du point de vente,que ce soit sur
leur ordinateur ou sur leurs
supportsmobiles.Quant au deuxième
volet, il renvoie au classique
web-to-storeavec le déploiement
de sitesWebadaptésà son
organisationen réseau.Cettegalaxie
s'organiserasorganiseraautour d'undun site
institutionnelnational (bigmat.fr),d'undun
siteparadhérent (soit100)et d'undun
site par point de vente (soit340).
«De quoi adapter le discours à
tous les niveaux», se féliciteJoël
Armary.Etaméliorerencore,sou-
ligne-t-il,la «qualitéde la relation
entre l'enseignelenseigne et ses clients»,
quelsque soientlesmédiasutilisés
parcesderniers.
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Gedimat
Unesphèredigitalecomplète
Deuxaprèsson lancementet avecun peuplus de 5 millionsde
visiteursparan, Gedimatest «l'un«lun dessites de négocematériauxles
plus visités,annonceThibaultValette,son responsablee-commerce.
Lesparticuliersreprésentent85"/odes commandesWeb,dont 50"/o
sont desnouveauxclients.»Uneréussitepour legroupement
qui s'appuiesappuie sur unestratégieweb-to-storeautourde 62sites
e-commercelocaux(60sont encoursde transformation)et de
62drive,d'unedune productiondecontenu importantedont 25.000fiches
produitsen ligne,d'undun blog, deguidesde tendancesafindepennettre
auxclientsde s'informersinformer avantde préparerleurliste d'achat,dachat, enfin
du développementd'unedune véritablesphèredigitale avecunechaîne
YouTubeet l'utilisationlutilisation des réseauxsociaux-notamment Facebook-
pourdrainerdu trafic sur le site.

Batiwiz
Lavente privéeadaptéeau BTP
Batiwizest la transpositiondu modèlede vente-privee.comau secteur
du BTP.Il faut donc être membrepouraccéderà lacinquantaine
deventesévénementiellespar mois.Lesiteécoule deséquipements
et des fournituresdusecond œuvreà des tarifs préférentiels
(de-30 à -65 Va,fraisde livraisoninclus).Avec unserviceaprès-vente
disponible24h/24 et 7 j/7, laplate-formeassureunsuividescommandes
à chaqueétapede la livraison.Lesclients peuventégalement
prendrerendez-vousdans lecas de livraisons«horsnormes».Il faut
aussi noterque batiwiz.coma signédesaccordsavec170fournisseurs
du marchéprofessionnel.Sabase clientèlecomptedéjà plus
de 180.000membresdont 70"/odeprofessionnels.Lasociété
souhaiteatteindreunchiffre d'affairesdaffaires de 2 millionsd'eurosdeuros
d'icidici à fin 2014 et de50millions d'eurosdeuros d'icidici à cinq ans.
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De lavente à distance
pour les pros et
du e-commerce
pour les particuliers.

Outiz
Un pure-player... bientôt en dur
Ladernièreenseignecrééepar Saint-GobainDistributionBâtimentFrance
s'adressesadresse aussi bienauxprofessionnelsqu'auxquaux particuliers.Depuisle mois
d'avril,davril, elle propose"tous lesproduitsde constructionet d'outillagedoutillage
qui, d'undun point devue logistique,se transportent.Autotal, Outiz présente
quelque20000référencesdemarquesprofessionnellesà prix net,
enélectricité,en plomberie-chauffage,en fixation-chimie,enoutillage
et électroportatif,enprotectionet endroguerie.L'enseigneLenseigne promet
une visualisationen temps réelde l'étatlétat des stocks,une livraisongratuite
envingt-quatreheurespour toute commandepasséeavant17heures,
uneflexibilitépour la livraison(domicile,chantiers,points-relais...)
et unserviceclient dédié6 jours sur7. MaisOutiz,qui necomptepas
resterun pure-player,et espèreouvrirdes comptoirsdans lecourant
de cette année,qui permettrontde retirerdesproduitsachetésen ligne.

Accueil Négoce
Vive le multicible multicanal
Legroupedenégoceinstallédans leGrandOuestseveutoffensif sur
le Net.Depuis2013,il déploie unservicede venteà distance réservé
auxprofessionnelssur 5000 référencesavecunengagementà livrer
endouze heuressur lesdépartementslesplus prochesde sa
plateformelogistiquebaséeà Bordeauxet envingt-quatreheurespour
lesautres.En parallèle,le groupedirigé parJean-PierreCampech
va lancer,pour la rentrée,quatre sites marchandsdédiés augrand
public (bois,chauffage,salledebains et menuiserie).Au programme:
navigationfacile, guidesdechoix, discours simple,photos,
explicationset tarifsadaptéspar rapport à la concurrencequi a déjà
fait ce pasvers legrand public.«Il fautdonnerbeaucoupde détails
sur lesproduitset lessolutionspourun publicde non-sachants
par rapportaux professionnels»,affirmeJean-PierreCampech.
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