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ENSEIGNES AMEUBLEMENT-DECORATION :
LENJEU DU WEB

Xerfi-Precepta vient de publier une étude approfondie sur le théme « La distribution d’ameuble-
ment-décoration a I'horizon 2020 - Reconfiguration du jeu concurrentiel : quels sont les véritables
leviers de croissance ? » Ce dossier, qui prévoit un marché a 30 Mds€ d'ici ces quatre années - soit 2,5
Mds€ de plus gu'actuellement — analyse notamment la maniére dont les enseignes de ces marchés
utilisent l'outil Internet, et évoque les enjeux futurs du digital. Auteure de I'étude Delphine David

e marché de l'ameuble-

ment-decoration sort ti-

midement dune periode

difficile la consommation

en valeur na progresse,
en effet, que de 0,2 % par an en
moyenne, entre 2010 et 2015,
pour attendre 27 5 Mds€* Mais
la repnse de I'mmobilier et les
conditions favorables de credit
devraient donner une nouvelle
mmpulsion aux secteurs  aux-
quelles s’ajoutera le regain de
pouvorr d'achat des menages, qui
pourraient effectivement  profi-
ter aux depenses d’equipement
de la maison Les previsions de
Xerfi-Precepta annoncent toute-
fors que la hausse ne devrait pas
depasser 27 % en moyenne {en
valeur) par an d'ic1 a 2020 selon
le groupe, le marche pesera alors
30 Mds€

LE RETARD DES ACTEURS
TRADITIONNELS

L'étude évoque un circuit e-com-
merce representant deja 15 % du
marche en 2015, soit 4 Mds€ de
lavis des experts Xerfi-Precepta,
son poids sera de 23 % en 2020,
pour depasser 7 Mds€  « Mais
a de rares exceptions — Maisons du
Monde, Alinea peu d'enseignes
ont pnis la mesure de cette evolution »
indique le groupe Certains distn-
buteurs ne disposent pas encore
de sites web dignes de ce nom et
cote decoration de grandes en-
seignes comme Casa, Ambiance
et Styles ou encore Zédio ne pro-
posent pas lachat en igne  Un
retard egalement constate chez
Ikea qu méme sl accentue ses
efforts en la matiere ne realise
encore quune tres fatble part de
son CA (« moms de 5 % ») via la
Toile
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Ainsi pour les enseignes tradition-
nelles 1t ny a pas d’autre chowx
que de renforcer leur presence
sur le web, afin de farre face aux
offensives de leurs concurrents
« Entre les GSA (Carrefour Auchan),
les GSS (Fnac, Darty) et les leaders
d'Internet (Amazon CDiscount), ils
sont nombreux a viser le marche en
ligne de ['ameublement, souligne
l'etude Tous ces acteurs ont d'ail-
leurs leur propre marketplace ce
qui fait encore defaut aux enseignes
d ameublement-decoration, mais qui
leur permettrait pourtant de diversi-
fier les sources d approvisionnement
et d'etoffer leur offre tout en renou-
velant leurs approches partenanales
avec l'ensemble des operateurs du
marche »

Raisonner 100 % online est tou-
tefors exclu  « [l sagu plutét de
muitiplier les points de contact entre
les clients — magasins, sites Inter
net, applications mobiles, medias
sociaux - et de creer des syner-
gies entre le web et les magasins
qui restent au cceur des parcours
d'achat » Pour accélerer leur di-
gitalisation, les distnbuteurs de-
vront notamment mettre en place
des dispositifs web-to-store, afin
de redinger les mternautes vers
les points de vente ou le taux de
transformation est plus elevé,
mais aussi digitaliser les magasins
physiques pour revalonser l'ex-
pénence client Enfin, 1ls devront
muser sur les services connectes
pour garder le lien avec les clients
apres ] achat, de I'avis des experts
de Xerfi-Precepta

L’ECONOMIE
COLLABORATIVE GAGNE
DU TERRAIN

Ces acteurs traditionnels doivent
egalement composer avec I'emer-
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gence de la consommation colla-
beratve Brocante Lab Gallery
Democrahc ou encore Broc List
proposent amsi au grand pu
blic de vendre ou dacheter des
meubles et articles de decoration
d occasion en surfant sur la mode
du vintage La multiphcation
de ces sites mcite dailleurs les
plateformes generalistes a sen-
gager davantage sur le marche de
| ameublement-decoration le site
de petites annonces Le Bon Comn
a ams) Inaugure un pop-up store
dedie a la decoration en juin der
nier aumeme moment EBay ou-
vrait sa place de marche aux bro-
canteurs et antiquaires du Marche
aux Puces de Samnt Cuen  Autre
type de plateformes collabora-
tives les marketplaces d articles
faits-maimn par des particuhers ou
des arhisans (Etsy A Littlc Market)
sedwsent des acheteurs desireux
davorr des produits originaux
VvoIre uniques

Une part croissante de la demande
d ameublement-decoration  se
deplace donc vers le marche de
loccasion et echappe aux distn
buteurs qui souvent sont restes a
lecart de la tendance « Pourtant
{economie  collaborative  regorge
d opporturites d affares pour les en
seignes » note | etude Elle permet
notamment de se differencier en
ennchissant | expenence d achat
daturer une nouvelle clientele
de collecter des donnees sup
plementaires tout en renforgant
limage de marque  Certanes
entreprises y volent egalement
un moyen doptimiser les cofits
en integrant des mecanismes de
co creahion avec les consomma-
teurs amsi Darty confie deja
une partie de la gestion de son
service assistance et apres vente
aux clients eux-memes avec un
forum d entraide comrnunautaire
« Sans oublier que la consommation
collaborative depasse la simple vente
d un produit ou service et se place
dans une logique globale de satisfac
non chent » souligne Xerfi-Precep-
ta une demarche adoptee par Mr
Bnicolage qui a lance son service
en ligne de location d outillage et
d echange de consells entre parti-
culiers « La Depanne »
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L’'ALLIANCE GAGNANTE-
GAGNANTE ENTRE
ENTREPRISES PHYSIQUES
ET NUMERIQUES

Face a lampleur des transforma
tions a venir difficile pour les en
seignes d agir seules « Elles pour
ront en revanche trouver une aide
precieuse chez les entreprises nume
nigues qui pour beaucoup penent a
etre rentables » avance | etude Ces
dermeres trouveront des points
dancrage dans la sphere phy-
sique et s appuleront sur la force
de frappe des distnbuteurs phy-
siques qui profiteront en retour
des competences digitales et de
la creatvite des start-up du web
pour regenerer leurs modeles
daffaires « Ainst lcs enseignes
ont tout interet a adopter des
modeles de croissance externe
a limage du groupe Adeo (Leroy

Merhn) quis est
positionne  sur
le marché en
hgne de 1ameu-
blement-de

coration gréce
aux acquisitions
de Delama-
son Decoclico
Lightonline De

co Smart et Ti-

kamoon » men-
tionneletude A
moins  quelles
ne fassent le
choix de lal-
hance  strate

gique  Go Sport par exemple
sest appuye sur lexpertise dun
spécialiste de la locaton entre
particulers avec lequel 1l est
entre dans une logique contrac-
tuelle pour lancer son service
collaboratif de location de maté-
nel de sport

* Sont cons dérés dans cette éude les
acteurs de 1ameublement décoranon au
sers large du terme  grance d strbution
generalistes et speciahistes ameublement
générabstes et spéciaastes décorahon
GSB et Jardinenes enseignes discount et
destockage veadistes tradittonnels pure
players générahstes et specialistes
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