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CEO et fondateur d'Alltricks.fr

« La clientéle internationale, pour le moment
limitrophe, représente 10 % du volume »

Alltricks.fr, spécialiste de la vente de vélos en ligne, appréhende l'internationalisation comme une opporfunité.
LEurope aujourd'hui, I'Australie demain ?

Supply Chain Magazine ;: Pouvez-vous Nous proposons WEOO0 refirences intégralement stockies
nops présenter Alltricks fr 7 chez nous. Mous nous engageons i livrer & 0+ 1 toute com-
Gary Anssens : Alltricks.fr cst un pure player qui ¢volue | mande passéc a J avant 18 h (livraison éclair.

sur le marché du cycle depuis six

ang. Le site est ne cn mai 2008 of
s'adresse A une clientéle plutd
sportive mais tend & temme vers 1o
marché de-masse. Cette clientéle
S'Equipe sUr moiTe sitc en pieces
detacheées [deérailleurs, guidons,
cie., vn vélos complets, en eogui-
perments diu pratiquant (easgues,
chaussures, efe.), en ahjets dlec-
tromiques [GPS, produits candio,
cie) et en prodults de nurrition.

SCMag : Comment

est structuré

votre réseau logistique 7
G.A. @ Nous occupons un site de
A0 m? au coeur de la vallée de
Chevreuse, La nouveautt est que
wous ouvrrens le mois prochain
unt second entrepdt de LA mY,
situe & 200 m du premicr, pour
stocker les vetlos complets. En six
ans, nous avons demenage cing
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e-commerce

fois | En 2008, notre chiffre 4'affaires g'¢le-
vait & 1ML000 € (pour 20 m® de surface
logistique] contre 30 ME en 2014 (pour
B.400 m”? de surface logistique demain). Ima-
ginez la complexité en termes de gestion de
Ia logistique. Nous nous sommes beaucougp
imterragés sur la pertinence ow non d'exter-
naliser mais, compie-tenu des specificités de
notre activite (typologie de nos produits,
niveaux de service allendus par nos clients,
efc.), nous avons fait le choix de consenver la
logistique en interne.

SCMag : Quelle part de wotre clientéle
est Etrangére et dans guels pays

se trouve-t-elle ?

G.A. : La clientéle internafionale, pour le
moment limitrophe, représente 10 % du
volume. La Belgique (4 % du volume total)
ctail le premier pays apres la France. Nous
nous developpons forlement depuis pew on
Espagne [5 % du volume totall, ob les pure
players sur e marche du velo sant mares, Le
vilume restant cst ventilé entre e marche
anglais, allemand, italien et portugais. Notme
site vt traduit en six langues. Nous tra-
vaillons dijh avec les gros fransporteiirs
mondiaux el commengons aussi & apérer
avec des fransporteurs locaux comme Cor-
reas (en Espagne), via nofre partenariat aveo
Chronopost France. Mos volumes élant encore faibles &
Iinternational, nous avons intéget LIPS, initialement asso-
cita notre offee internationale, & notre offre francaise pour
obtenir de meillewres conditions tarifaives. Bune maniéme
gencrale, nous sommes préts a prendre a notre charge, Ie
femps d'abler chercher les clients ef les volumes nécessaires
dans les nouveaux pays, éventuel surcodt de transport
(emtre nos conditions tarifaires et e prix de lveaison pro-
pose par le concuryent] pour rester dans la compétition
d'un point de vue prix.
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SCMag : Observez-vous de grandes différences de
maodes de consommation entre les pays
susceptibles dimpacter la logistigue 7

GA. 1 Les saisonnalités, lides au climat, pewwent varier d'un
pays i un awme. A titre d'illustration, le « hometrziner s (vilo
d'apparicment), tres contraignant dun point de voe fogis-
fique puisque nécessitant une
expédition sur palette, est distri-
hué en France entre octoboe et
janvier. Il faut anticiper ef s'orga-
niser pour les pays dont la
periade froide commence plas (61
et se termtine plus tard, Par ail-
leurs, le fort niveau de techmicité
de nos primiuits implique un 5AV
tres présent (2.5 % des procuits
reviennent au SAV). [ faut donc
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Gary Anssens,
CEC et fondateur
o Adlnicks fr

mettre en place une organisation capable de
rapatrier et de réexpedier tres rapidement les
produits. Nous observons que ls France est le
pays en Europe qui appeécic be plus la liveai-
som en relais, mode de livraison & Uinverse
peu courant en Espagee ef en Italie o les
consommateurs ont 'habitude de se faire
livrer & domicile. Les Italicns apprécient par-
feulitrement la livraison contre-rem bowrse-
ment [NDLE - systeme de pajement oo
l'encaissement est effectud 4 la livraison de
Ia marchandise], ce qui impligue que le cliem
peut refuser 1a marchandise. Compte-tena des
coits impliqués par une livraison Framce -
ltalie, c'est une prise de Hsgque pour nous,

SCMag : Comment envisagez-vous

la suite de linternationalisation ?
G.A. : Nous souhaitons metire un coup
d'accélerateur sur les pays précedemment
cites. Jo considere en effed gque 'on peut par-
ler d'internationalisation lorsgqu's minima
30 % du chiffre d’affaires est néallsé d Pex-
port. Linternationalisation concerne aussi
les pays plus compliques a attaquer pour des
raisons ligvs aux fuseaux horaines, aux pro-
Ilématigues douamieres, de relals de trans-
port avee du routicr, du maritime, erc, Je
réfléchis & la possibilité de nous développer
en Australie on il ¥ a une appetence fore
pour le véls, mais pourtant pea de concurrence, ef ou les
regles fiscales sont avantageuses pour les achats effectues
en ligne, En revanche, le codf du transpornt est prohibitif,
Nous travaillons sur ce prajet actuellement mais n'avons
pas cocore identifie Ic transpomeur ad hoc. Nous souhai-
tons réellement le faire aboutir car 'Australic nous semble
etre eldorado du vélo !

SCMag : Pour vous développer dans
les pays limitrophes, envisagez-vous d'euvrir
d'autres entrepdts a F'étranger 7
G.A. : Non, pas tanl que nows sommes en mesure de les
gerer logistiquement parlant depuis la France, car cela
engendrerait des couts impaortants, Mais si nous en res-
sentons le hesoin, notamment pour gagner en rapidité avec
Ie SAV au parce que la presence sur un marché impligue
une présence physique, nous considérerons évidemment
la question. Dans c¢ cas, nous
envisagerons méme la sous-trai-
tanee pour gérer notamment la
logistique de nas vélos complets
dont le cout dexpédition est
eleve depuis la France. Nean-
moing, la problematique finan-
citre lide & la démultiplication
des stocks se pasera, B
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fuestion des délais peur s'averer stratg-
Eigue dans certains pays ou
I'c-commergant souhaite augmenter
significativernent ses paris de marche.
Cest le cas au Rovaurme=Uni, marcheé
porur lequel heaucoup d'experts affirment
la mécessicg fd'une présence locale (voir
intervicw de Paul Lorne, Cofomdateur de

Sparoo ot responsable de la logistigue,

page B6). Néanmaoins, au démareage du
diveloppement & Uintermational, pas de
doute, 'entrepic unique est be choix le
plus mationnel [eoir interview de Gany
Anssens, CEO et fondatear d Allricks fr,
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page BY9]. Surtout lersgu 1l <&@l de ester
un marche. D'autant que Uinternationa-
lisation a un codit.. Les e-commergants
prefement dans un premier temps favori-
se7 bes imvestissements marketing of com-
merctau plutat que logstiques. « 0 fawe
areindre une mille Crifigue peur eneisa

ger i wernr d warres entrepars. Disposer
de plusicurs sites permet alovs de se rap-
pracher des s de reseauy de diseril-
tiom BioC of de réduire er conséquence
leg déliis s, décrit Emmanue]l Bonnet, En
amerudant, bes PME francaises disposent
des weseaux de distribution e1 de solu-
tions de transpor de qualite, « J1 faur
preiller @ oo que la r:fnrr-_,""nrmr' soiif
connectee awr solutions de ransport per-
mettant de dismbuer & 'éranger & des
candirions forifaives aocepiables = ajoute

B2C E-commerce Sales Growth worldwide, by country 2012-2017

% change 2012 2013 2004 2015 2016 2017
China* 93,7%  7BS% 63B% 433% 34400 2940
Indonesia B50% 713% 45]1% 372%  2600%  22.0%
frcdia 3500 3400 J5% 303% 245% J00%
Argenting M0 63% 240%  180%  120%  100%
Plaxicn 55,8 Uh 41,9 %% 20,0 % 14.5 S 10,00 & 5,00 Oy
Erazil TA®  65% 191%™ B5%  &9% GO0
Russia 344% 194% 1% 08% 6%  52%
Italy 0%  168%  153% 135%  120% 106 %
Uk H5% 163W  M20% 122% 92  821%
Canada S50% 142%  MO%  135%  125% 15 %
Spain MO% 1000 138% 119% 100% 80
Sweden 1B4% 162 3%  103%  90% A4
L M2% 134% 1% N4%  109%  104%
Manway W9  127% 10% 8% Bl 724
Denmark W3 124% W6% 89%  63% 590
France 323 3%  W0% 98w 7.6 % 71 %
Metherlands 27% 14% 040 8B40  A2% B3y
South Korea 27%  96% A%  4B%  43%  I6%
GRernany 1568  S57% 2 JA% 69 6,5 % &1 %
lapan 12300 102% 71%  67%  56% S0
Ausiralia 05% 60% 57% S1%  S50%  42%
Finland 43%  44% 370 32% 270 250
Worldwide 223% 183% 202% 17.7% 159% 14.8%

Mote - ncledes prodicts and’ senaces ordened and leswee and unmanoged busiess el soles

Augustin Gucldry, A propos du transport,
Emmanue]l Giraud deétaille : & DUne des
sodutiones les plus simiples au démarrege
consiste d enpddicr depuis sa plafe-fomie
[frangeise avec des solutions de transpert

Augustiﬁ Gueldry
Fondateur de Colicoach

Le-commerce dans le dommaine du BtoB, un atout pour sinternationaliser

€ Yestimee que les enjeus ot le potentiel du ecommerce sont
bien plus grands dans le BioB que dans le Biol, pour leguel,
sauf facteur de différencation majeur, les entreprises de Lailke
mwenne nsquent d'éire éoasées & terme par les Margues a
forte notoniété ou les géants mondizux du ecommerce. Iy a
a l'imverse de vraies cartes a jouer pour les PME du BtoB. Le
risque pour une PME de ne pas y aller {3 |a fois vers l'e-com-

il merce puis international) et d'assicter 4 Farrivée en France,
viag Internet, sur son propre marché d'un concurrent &trarger inConnu jusqu’a
présent et susceptible de mettre en peéril ses activités. Par ailleurs, dans un
contexte de réduction des miarges, les solutions historiques de commerdalisation
a létranger ffillale, représentant, franchise, etc) sont des formubes coliteuses et
lengues & mettre en ceuvre, Le-commernce permet de s'affranchir de ces diffi
Cultés, Les entreprises francaises dans ke domaine du BioB ne sont pas en avance
sur ges sujets confrairement aux enireprises allemandes, anglaises ef hollandaises

Awant d'ervisager linternationalisation,

leur premier défi consiste 3 développer

le canal e-commerce en France puis 3 se mettre en guéte des nombreuses oppor-

[Unités au sein de [Euraps ¥ @ BS
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Dwopked L the yeemer e any devce, regardien of e method of payment o Rafilimenr |/
“incides sakes from busineses that ocour over C2C platforms - exclhides Hong Bong - “digial
vl sales represeny rougily S of B2C eoommerce sales ) TMexckades event ickers

a door to doar » pid les rransporteurs wi-
lisés en Franee, Cos solufions ne -
renl prs de gros investissements  of
permeltent de fester un marche, Dans un
dewricme temps favee plus de volume),
ot et apter pour des sotutons dinfee-
tign diveete, ©'esr-a-dine vie les manspoer-
tewrs locawr. Cefte solufion offre des
COulE de fransport oplingsés o pernter
d'assenir son image locale ». Linternatio-
nalisation est done passible depuis la
France mais aver des delais plus langs.
a Les e-commercants ot du mal @ don-
ner ef & femir wRe promesse previse de
livrrison & 'éranger (temps de Transr,
changemeit ransporredrs, douaies, efc.)
cf affichenr sowvent des fourcheties s,
muance Jean-Mare Soulier,

Dres sites dédiés aux retours
A defawt d'un deuxiéme entrepdt, une
autre tendance se dessine s pefement.
Celle consistant a ouvrir une base pour
la gestion des retours dans les pays o la
crofssance est la plus forte ou dans ceux
les plus #loignis {notamment sur un
autre continent). Durre Famélioration de
Ia nualin de service (maitement du rem-
boursement, expidition d'une nouvelle
commande, etc), ce schéma pennet de
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