
LE MAGASIN 
est-il CONDAMNÉ ?
Non, mais...

Olivier Dauvers
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UN NIVEAU DE MENACES INÉDIT...



• Hypers en comparable : – 0,5 %
• ROC France : – 33 %
• Perte réseau Dia : 150 M€
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• Hypers en comparable : – 0,5 %
• ROC France : – 33 %
• Perte réseau Dia : 150 M€

• Surcouf : qui s’en souvient ?

• Redressement judiciaire
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Ralentissement 
de la conso



Évolution 
de la consommation

Avant 2008

+ 2,6 % / an

Depuis 2008

0,5 % / an

Source : Insee
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LA CONSOMMATION DES MÉNAGES

> Évolution de la consommation en biens (en %)

1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
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Moyenne 1998/2007+ 2,6 % Moyenne 2008/2017+ 0,5 %
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Ralentissement 
de la conso

Accroissement 
de l’offre 

commerciale

Développement du
e-commerce



2014

60 Mds€
2015

65 Mds€
2016

72 Mds€
2017

82 Mds€
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U N  M O T
FRUSTRATION



POUVOIR D’ACHAT

VOULOIR D’ACHAT

frustration





frustration

Tout est concurrent de tout



frustration

Tout est concurrent de tout

“Si je n’ai que 10 € 
en poche pour faire
plaisir à ma chérie”

ou ou



frustration

Tout est concurrent de tout

Valeur des euros dépensés
(prix, promo, occasion, etc.)
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LE C-TO-C
UNE MENACE (SÉRIEUSE)

POUR LES MAGASINS 

D’ÉQUIPEMENT

129 854 annonces

115 211en février



Organiser la
seconde vie
s’impose à
toutes les
enseignes

d’équipement





41 113 annonces

15 149 annonces
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La perméabilité
des marchés

TOUTES LES ENSEIGNES
regardent le 

“MARCHÉ D’À CÔTÉ”

Catégorie de produits connexe

Cible client identique

Usage proche ou complémentaire
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LES NOUVEAUX
BARBARES

MENACE DE DISRUPTION
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La valeur 
d’un commerçant 

AVANT

• Le bon emplacement (foncier)

• Porter le stock (produits)

La valeur 
d’un commerçant 

APRÈS

• Contrôler le flux clients
(même sans avoir 
de mètres carrés 
ou de stock produits)

Les nouveaux 
“barbares”





















San Francisco







MENACE N°1

LA CONCURRENCE PRIX



MENACE N°2
LA DISPARITION 

DES ENSEIGNES 

(derrière Google)





HISTOIRE DE FRÉMIR
Un détail...



San Francisco



avant

après
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LE MAGASIN EST-IL CONDAMNÉ ?

Mais menacé,

OUI
par le digital
mais pas que...



Le magasin a
perdu ses 3
monopoles

Informationnel
Relationnel
Transactionnel

FACE AU DIGITAL...



Mais conserve
une vertu 
(théorique)

La disponibilité
immédiate

FACE AU DIGITAL...



UNE FEUILLE DE ROUTE... SIMPLE

Information Relation

Transaction Disponibilité


