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lors que sachéve I‘écriture d'un
A livre sur I'histoire des maga-

sins Darty qui sera publié au
mois de septembre 2018, il me semble
nécessaire de publier sans attendre un
extrait de sa postface.

Des challenges d’'un nouveau genre se
présentent a I'ensemble des acteurs du
commerce, qu’ils soient petits ou
grands, organisés ou non, artisanaux ou
multinationaux. Je veux ici parler de la
menace quereprésentent Amazon ainsi
quelarrivée du géant chinois Alibaba. Si
aucune mesure n'est prise, le commerce
classique que nous connaissons a tra-
vers ses installations physiques et ses
magasins, déja gravement atteint, ris-
que détre completement dévasté. Pour
tenir ces propos, je mappuie sur les
pointsdevueetles études menées par de
nombreux économistes, professeurs en
stratégie et autres experts qui nous aler-
tent sur l'irréversibilité des dommages
qui sont en train d’étre causés. Au
moment ol jécris ces lignes, japprends
que le tiers des centres commerciaux
américains est sur le point de fermer.

En France, ils commencent a étre
<« mités », ce qui signifie que de nom-
breux locaux ne trouvent pas preneur.
Les performances du commerce classi-
que sont pour la plupart en décrois-
sance. Nous devons donc nous attendre
a ce que 'hécatombe quont connue les
librairesaux Etats-Unis, puisen Europe,
devienne le sort commun de tous les
acteurs du commerce. A I'image de la
librairie, qui était 'activité initiale
d’Amazon, tous les autres secteurs sont
ou seront affectés par la pression con-
currentielle sans précédent a laquelle il
se livre. Je tiens a tirer la sonnette
d’alarme, méme s'il est peut-étre déja
trop tard... On peut comprendre les ver-
tus de la « destruction créatrice » énon-
cées par Joseph Schumpeter, dans le
sens ot celle-ci maintient des éléments
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Ne laissons pas Amazon
détruire le commerce
traditionnel

COMMERCE # Amazon pratique la vente a perte. Il compense

la non-rentabilité de cette activité par la location - juteuse, elle —
d’espace sur le cloud. Ce faisant, on laisse ce géant concurrencer
de facon déloyale les enseignes classiques. A terme, ce sont

les magasins qui disparaitront en masse. Il est temps de réagir.

de concurrence saine. Rappelons que la
grande époque de 'ouverture des pre-
miers hypermarchés n'a pasentrainé de
situation de monopole, mais quau con-
traire elle a exacerbé la concurrence.
Amazon est devenu un monstre ten-
taculaire quisappropriele chiffre d'affai-
res marginal des autres entreprises en
rongeant leur bénéfice, ce qui conduira
immanquablement a leur disparition.
La pieuvre Amazon va s'infiltrer dans
tous les secteurs, de l'alimentaire aux
produits technologiques en passant par
l'assurance et peut-étre méme les soins
desanté, avec des ruses de prédateur qui
visenta détruire toute concurrence.

Monstre tentaculaire

Le dernier exemple en date est celui de
lavidéo ala demande. Amazon est bru-
talement entré sur ce marché en offrant
gratuitement ce service a ses abonnés
Prime. Que reste-t-il a ses concurrents
pour se défendre face a la gratuité ? Cet
exemple est riche denseignements sur
la stratégie commerciale agressive
d’Amazon. Observez son logo : vous y
découvrirezunefleche en forme desou-
rire qui va de A jusqua Z, signifiant par
1a quaucun domaine n'échappera a
Temprise de ce géant.

Les mots de « dumping » et de
«concurrence déloyale » sappliquent-
ils a cette situation ? Si vous consultez
les comptes d’Amazon, vous constate-
rez que son activité de vente au détail
nest pas ou peu rentable, et ce depuis sa
création. Un état de fait qui conduirait
normalement la société a changer de
modele économique ou a disparaitre. Et
nous arrivons ici au coeur du probléme.
Tlapparaitquelactivité decommerce de
détail dAmazon est subventionnée par
une autre, beaucoup plus rentable, qui
génere méme d’énormes profits : la
location despace surle cloud parle biais
d’Amazon Web Services (AWS). Une
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activité qui vient compenser les pertes
delaventeaudétail, etquidétruira pure-
ment et simplement tous ses concur-
rents. Car qui peut résister face a un
commercant qui travaille & perte ?

Vassaux du seigneur Amazon
Envisageons a présent l'avenir & moyen
terme : souhaitons-nous échanger trés
provisoirement des baisses des prix
pour le consommateur qui les adore,
contre une modification définitive de
notre style de vie ? Nous pourrons dire
adieu a nos rues commercantes et
naurons plus d’autre choix que d’aller
faire nos courses dans des ruelles vir-
tuelles qui méneront toutes a la « mar-
ketplace » d’Amazon. Il lui sera alors
facile d'imposer sa loi, ses loyers et ses
conditions, et tous les anciens ou nou-
veaux acteurs du commerce devien-
dront les vassaux du seigneur Amazon.

Quelles solutions peut-on envisager ?
Doit-on exiger quune séparation soit
imposée entre AWS, avec sa position
dominante, et I'activité commerce
d’Amazon, pour éviter que 'une puisse
subventionner l'autre au détriment
d'une concurrence saine et loyale ? Le
commerce saura-t-il trouver les ressour-
cesnécessaires pour résisteracerouleau
compresseur ? Ou faudra-t-il attendre
T'intervention des législateurs et des gou-
vernements pour prendre des mesures
aussi bien réglementaires que fiscales ?

En m'appuyant sur mon long passé
de commercant traditionnel déja bien
lointain, je me contente du role de lan-
ceur dalerte. [lappartiendraauxjeunes
ou nouveaux commercants de trouver
desréponses et des solutions. Existe-t-il
des hommes politiques suffisamment
courageux, les yeux ouverts sur le
futur ?... Jai confiance !

Bernard Darty est cofondateur
de Darty.



