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Paris, 03 septembre 2018

Les bouleversements technologiques 
et leurs impacts 
sur le commerce et les articles de puériculture 



1/ la vie des clients dans le commerce a bien changé 



Le changement majeur : 
58% des ventes totales

aux Etats-Unis influencées
par le digital !
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La distribution n’est plus un point de passage 
obligé le consommateur est acheteur et vendeur : 
Le Bon Coin

Frank Rosenthal Conseils babycool 03092018

4



Sur Google en 1 an, les recherches « ouvert 
maintenant » ont triplé et les recherches 
« livraison le même jour » ont doublé
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Mais attention à ce que postent les clients 
avis et photos
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Les clients consultent les avis et partagent 
leur expérience sur les réseaux sociaux 
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Les clients peuvent acheter à n’importe quel 
vendeur, n’importe où avec le phénomène des 
market places : l’exemple Amazon
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…et acheter à l’étranger en e-commerce est 
devenu une réalité (Fevad, juillet 2018)
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Ils prennent l’habitude de se faire livrer
34% des e-acheteurs sont abonnés à un service de 
livraison

Frank Rosenthal Conseils babycool 03092018

10



Ils utilisent massivement leur smartphone en 
magasins
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Ils consomment autrement et achètent 
d’occasion
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L’importance de l’expérience client : 
l’exemple Amazon
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L’expérience client est devenu un vrai enjeu 
de business
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Pour autant, il n’existe aucune fatalité d’ailleurs la 
génration Z née après 1995 plébiscite les magasins

• « Sur plus de 20 000 
interviews, 98% de la 
Génération Z disent 
qu’ils veulent toujours 
acheter en magasin. »
Etude IBM 2017
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En résumé les bouleversements sont profonds : 
tous fabricants et commerçants doivent s’adapter

Digital Mobile E-commerce

Informations,
Contenu, avis 

clients

Nouvelles 
formes de 

consommation
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2/ Comment cela va impacter le 
commerce de puériculture ?



L’arrivée d’un enfant : un enjeu crucial pour le 
commerce de puériculture (Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 
2017)
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L’arrivée d’un enfant : un enjeu crucial pour le 
commerce de puériculture, tout le commerce ! 
(Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2017)
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Sur la puériculture, le marché dépend de 
l’évolution de la natalité (Insee 2017)

Conséquences pour le 
marché puériculture :
-6% en valeur en 2016
-4% en valeur en 2017
(GFK)
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Pour la puériculture, un marché très dépendant 
de la natalité mais de plus en plus convoité

Marché traditionnel 
(spécialistes et 
généralistes)

E-
commerce

Occasion
/seconde 

main
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Le marché est très bataillé

Spécialistes Généralistes
Pure players
Spécialistes
Allo Bébé

Pure players
généralistes

Amazon, 
Cdiscount

Occasion
Le Bon Coin

eBay
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Sur quels sites les mères vont acheter ?
Pas de fatalité, les spécialistes sont concernées
(Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2017)
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Même si par exemple le mobilier de la 
chambre ne s’achète pas sur Internet
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Les plus fortes dépenses…ne correspondent pas 
forcément à ce que l’on voit en magasin
Aubert
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Les plus fortes dépenses…ne correspondent pas 
forcément à ce que l’on voit en magasin
Bébé 9
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Quelles attentes sur les magasins spécialisés ?
(Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2015)
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Quelles attentes sur les magasins spécialisés ?
Le digital a un grand rôle à jouer avant et pendant la visite magasin

(Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2015)
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Prendre rendez-vous en magasin, pas si 
simple !
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Prendre rendez-vous en magasin, pas si 
simple ! Autour de Bébé
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Prendre rendez-vous en magasin, pas si 
simple ! Aubert
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Le phénomène de l’occasion touche 8 mères sur 10 !
Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2016
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ET ça pèse énormément sur le marché
Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2016
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La principale motivation est le prix
Se payer du haut de gamme au meilleur prix
Source : Baromètre Institut des Mamans, FJP avril 2016
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3/ Quelles pistes pour optimiser 
la collaboration marques enseignes ?



L’intérêt commun des différents acteurs

Fabricants/Marques Enseignes spécialisées puériculture

Un circuit clé dans le business L’offre est essentielle et les grandes 
marques ont une place obligatoire dans les 
concepts

Une marque référente se doit d’être 
présente dans les enseignes spécialistes de 
puériculture

La nécessité de rendre visible les marques 
différenciation avec Internet et l’occasion

Apporter du contenu aux enseignes Renforcer avec les marques le contenu 
délivré

Stratégie marketing de valorisation Argumentation en direct face aux clients
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S’inspirer de la valorisation des marques dans une 
enseigne spécialiste : Best Buy (Etats-Unis)
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Exemple de valorisation des marques dans une 
enseigne spécialiste : Best Buy (Etats-Unis)
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Exemple de valorisation des marques dans 
une enseigne spécialiste : Fnac
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Exemple de valorisation des marques dans 
une enseigne spécialiste : Fnac
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Exemple de valorisation des marques dans 
une enseigne spécialiste : Fnac
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4/ Quelles technologies prendre en 
compte prioritairement ?



Ce que prévoient les entreprises Américaines
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Un marché qui va exploser : les assistants 
vocaux
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Un marché qui va exploser : les assistants 
vocaux
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Avec la promo, l’équipement est très rapide
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Pour quels usages ?
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Ce que les consommateurs aimeraient
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Les enseignes et marques doivent prendre ce 
tournant : une solution travailler ensemble
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Le 
développement

de l’assistant
dans la voiture
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A la recherche d’une expérience client 
améliorée : la réalité virtuelle
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L’importance du mobile pour suivre ses 
livraisons
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Decathlon aux US : plus de techno et 
d’expérience
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Decathlon aux US : plus de techno et 
d’expérience
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Fini les caisses : encaissement mobile et iPad
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Le paiement par 
mobile déjà dans 

100 Macy’s
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Whole Foods et la livraison en 2 heures avec 
Amazon Prime (ici à San Francisco ville pilote)
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Pour la livraison, tout ira encore plus vite !
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Même ceux qui étaient en retard sur la 
livraison sont offensifs
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On pourra se faire livrer sans être chez soi
Walmart et Amazon et Franprix pour la France
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Pour bébé, la maison sera de plus en plus 
connectée : l’exemple Amazon aux Etats-Unis
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Pour conclure, face à des clients de plus 
exigeants, tout un programme !

• Valoriser les marques et les caractéristiques produits, les 
tests, la sécurité

• Répondre aux avis clients quand c’est nécessaire
• Faciliter la vie des clients 

ex : pouvoir prendre rendez-vous en magasin
• Développer les services
• Fournir du contenu sur un marché très impliquant
• Anticiper sur les nouveaux marchés : maison connectée
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DEVENIR

ULTRA

SPECIALISTE
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