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La guerreéectronique du e-commer ce est déclarée!

Les start-up d'Internet déferlent, avec leur créativité, leur agressvité
commerciale et leurs incroyables capitalisations boursieres. Elles sont les
" nouveaux barbares'.

Face au défi que constitue Internet, les enseignes a réseau de points de vente
doivent-elles créer des sites marchands, se faire cannibales et dévorer leurs
propres enfants avant que les bar bares ne sen chargent ?

Qui seront les leaders de I'Internet marchand ? Quelles stratégies pour les
enseignes physiques face aux start-up d'Internet ? Faut-il vendre sur Internet
et sassumer comme cannibale ? Comment réussir la complémentarité entre
Internet et les magasins ? Peut-on faire d'Internet une arme au service des
magasins et de larelation client ?

"La stratégie du cannibale” évalue Internet avec un point de vue de
distributeurs physiques. DIA-MART analyse les risques de cannibalisation et
de contradictions internes entre sites et magasins, mais aussi les opportunités
marketing nouvelles et les stratégies gagnantes selon le type de produits.

A Objectifsdel'étude:

M Evaluer laréalité de la menace que représente Internet pour les
réseaux de points de vente, dont les risques de cannibalisation.

M Comprendre comment les clients internautes combinent sites
et magasins

M Montrer comment les enseignes peuvent intégrer Internet dans
leur stratégie, en fonction des catégories de produits vendues.

M Evauer l'intéré dun site marchand pour l'enseigne et les
problémes de cohér ence avec les magasins.

M Montrer comment faire dinternet un outil marketing pour
I'enseigne et un outil commercial pour les magasins.

d Commercialisation :

Prix devente: 7 500 FFHT
Présentation orale des conclusions : 4000 FFHT
Exemplaire supplémentaire : 1000 FFHT

Disponibilité: 15 décembre 1999
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L'étude de DIA-MART "e-commerce : la stratégie du
cannibale" répond aux questions clés que se posent les
distributeurset leurs partenaires :

® L'Internet marchand va-t-il tuer lesmagasins ?

® | esstart-up vont-elles détroner les grandes enseignes et devenir les
|leaders du commerce électronique ?

® Quelles sont les catégories de produits les plus menacées ?

® Lacréation d'un site marchand est-il une stratégie "obligée" pour les
enseignes ?

® Quatendent les clients du site d'une enseigne dont ils fréquentent
d§alesmagasins ?

® Comment limiter la cannibalisation avec les magasins ?

® Comment rivaliser avec les start-up, non pénaisées par les
contraintes internes liées au réseau ?

® Queles synergies entre fréeguentation du site et fréquentation des
magasins ?

® Comment gérer les problemes de cohérence entre site et magasins
en termes d'offre (prix, assortiment, services) ?

® Faut-il pratiquer les mémes prix sur un site et en magasin ?
e Comment mettre Internet au service des magasins ?

® Que rdle peut jouer Internet dans le systeme de "management de la
relation client" ?

® Quedles nouvelles valeurs goutées proposer aux clients des
magasins en exploitant au mieux les possibilités d'Internet ?

DIA-MART, société d'étude et de conseil spécialisée dans la distribution, a
réalisé de nombreuses études prospectives sur la distribution.

DIA-MART présente une capitalisation unique de compétences fondée sur des
experiences multiples dans les métiers de la distribution.

Notre vocation est d'aider les entreprises de distribution a anticiper les
évolutions de leurs clients et de leur environnement, et de les accompagner
dans |'adaptation de leurs stratégies et de leur organisation.

DIA-MART a conduit pour de grands distributeurs européens des missions
d'évaluation du potentiel d'Internet et d'intégration dans la stratégie marketing
et de dével oppement de I'enseigne.

Cette étude est la synthése de plusieurs années d'expertise accumul ée par toute
I'équipe de DIA-MART.




