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Un Secteur enplein boom

MENe par linnovation notamment autour de [experience client

Depuis 2010, les ventes e-commerce
ont été multipliées par 2,4

I I en milliards d’€

CAGR: + 15,4%

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
Source : FEVAD

Personnalisation

L'innovation autour de I’expérience client

est au cceur de la dynamique de croissance
Les outils supports aux e-commergants
deviennent de plus en plus prédictifs
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Les start-ups sont essentielles

a I'accélération de I'innovation
Avec les nouvelles formes d’exploitation de la
des développements récents

Data

Plateforme / Market place 22%

Marketing & Communication 25%

data comme sous-jacents

& Analytics 27%
Paiement 3%
Omnicanal 5%
Digitalisation 6%
Logtech 12%




Jes modeles dacceleration differencies

DOUr IBS grands groupes e-commercants

Pour accélérer I'innovation et intégrer les start-ups, les grands groupes

e-commercants ont développé plusieurs solutions
Solutions présentées par degré de recours des e-commercants (du plus fréquent au moins fréquent)

client a un partenariat plus poussé (e.g. développement d’'une offre commune)

. ‘ Le partenariat avec une start-up, pouvant aller d’'une pure relation fournisseur-
Avec une équipe d’accompagnement dédiée pour s’assurer d’une intégration réussie

L’investissement dans une start-up, stratégique pour acquérir une solution ou
I une technologie représentant un véritable avantage concurrentiel

L'investissement est d’abord le réle des venture-capitalists, les grands groupes de
'e-commerce sont de plus en plus sélectifs

leur solution opérationnelle et commercialisable
Typiquement, les grands groupes donnent trois a neuf mois aux start-ups pour prouver que
leur offre ameéne une réelle valeur ajoutée

‘ L’ouverture d’un incubateur / accélérateur / lab, pour aider les start-ups a rendre

Aﬂ Des équipes internes en mode start-up avec pour objectif de résoudre des
challenges précis dans des délais prédéfinis

|
&A La mise en place de plusieurs équipes internes en mode start-ups est 'un des moteurs de la
croissance exponentielle des géants américains de la technologie

L'intégration des start-ups au sein des grands groupes est soumise
a de nombreux enjeux

® 00

Ecarts entre les modes de Disposition des grands Résistance naturelle des Capacité des start-ups a
fonctionnement des start- groupes a accompagner les grands groupes au risque liée saisir la complexité
ups rapides et agiles et ceux start-ups dans leur quotidien a la disruption, préférence et les variables multiples
des grands groupes rigides opérationnel et a surmonter pour des solutions matures propres aux grands
et procéduriers leurs faiblesses aux résultats prouvés groupes

Pour plus de détails, vous pourrez consulter notre étude en ligne sur le site de la FEVAD et de KPMG, disponible a partir de juillet
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