
TemuetShein,
cesconquérants
chinoisqui
veulentchanger
notrefaçon
deconsommer
Manon Malhère

Enproposantdesarticlesàtrèspetitsprix,
cesplateformesasiatiquesontfait
unepercéespectaculaireenFrance,
entrantdansle clubdessiteslesplus
consultés.Lesenseignesbonmarché
traditionnellesdoivents'adapter.

Trois pairesde lunettesde
sport à 9,12 euros,une
guirlandelumineuseféeri-
que à3,22euros,unelampe
LED intelligenteavecdé-
tecteur de présence hu-

maine à3,98euros: dèssonarrivéesurle
marchéfrançaisau printemps2023,la
plateformechinoiseTemu,avecsesprix
imbattables,a donnédessueursfroides
auxenseignesbonmarchéinstalléesdans
le pays.En novembredernier, en plein
BlackFriday et à la veille des fêtesde
Noël, l'agressivitéde l'e-commerçant,
qui appartientaugéantchinoisPinduo-
duo, auraitmêmeperturbél'activité des
acteurshistoriquesdurant cettepériode
clé, inondantlemarchédepetitsacces-

soires dans la décoration, la cuisine,
l'électroniqueouencorele textile.

«Nousavonsévidemmentregardél'ar-
rivée de cesplateformesavecbeaucoup
d'attention.On est enplein dansl'ADN
Gifi. Ellesnousont titillés sur les prix»,
reconnaîtle porte-paroledeGifi, Didier
Pitelet. «Cessites en ligne ontfait de
l'ombre à des enseignestraditionnelles
commeGifi etLaFoirFouille,estimeLau-

rent Landel,présidentdeBonialFrance
etexpertdela consommation.Enpropo-

sant desprix encoreplusattractifs,elles
ont mis le douteaux consommateursde
cesenseignes,dontl'image"petitsprix" a
étéabîmée.»

Dansle textile, qui traverseuneforte
crise,le choc estencoreplusrude. Les
enseignesd'entréegamme,autrefoisplé-

biscitées par lesjeunesconsommateurs,
résistentpeuà Shein(il faut prononcer
« chiine ») et sesvêtementspetitsprix.
Placéeen redressementjudiciaire Tan
dernier,Don't CallMelennyfer,l'ensei-
gne deprêt-à-porterdescollégienneset
lycéennes,vientd'êtresauvéein extre-
mis. LetribunaldecommercedeBobigny
avalidéenjuin derniersonplandeconti-
nuation. Maissonavenirresteincertain.
NafNafaétéplacéenredressementjudi-
ciaire. Pimkieadûcouperdansseseffec-
tifs etfermerdesboutiques.

L'essorde cesplateformeschinoises
ultra-low cost est spectaculaire.En
France,enuneannéed'existence,Temu
est devenule cinquièmesite d'e-com-
merce (toussecteursconfondus)le plus
visitépar les FrançaisderrièreAmazon,
Leboncoin.fr,Booking.comet E.Leclerc,
selonla Fédérationde l'e-commerceet
de laventeàdistance(Fevad).Sheinest
onzième.La flambéedesprix alimen-
taires deplusde20% (entre2021et2023)
enFranceaaccéléréle développementde
cesnouveauxacteurs,avecdesconsom-

mateurs contraintsaux arbitrages,à la
rechercheconstantedu prix le plusbas.
C'estd'ailleurspour cetteraisonqueles
bazarset magasinsdedéstockagephysi-
ques ont eux aussile vent en poupe,
mêmesi certains,moinsaugoûtdujour,

subissentla concurrencedesplateformes
chinoises.AinsiAction, le hard-discoun-
ter néerlandais,multiplie sespointsde
ventesenFrance.

Denouvelleshabitudesdeconsomma-

tion sont apparues,qui sont appeléesà
perdurer.Mêmesi la criseinflationniste
toucheàsafin, ladevisedeTemu,«Shop
Likea Billionaire»(«Achètecommeun
milliardaire»), séduit des consomma-
teurs qui peuvent acheter en grande
quantitésanspourautantavoirle senti-
ment de dépenserbeaucoupd'argent.
Premièrecible de cesplateformes,les
jeunes ne sont plus les seuls à être
conquis,mêmesi lesfamillesprivilégient
desmagasinsphysiquestype Action et
Primark.«Onpensaitquecessitesétaient
plutôt focaliséssur unepopulationjeune,
mais on se rend compte qu'ils visent
d'autrescatégoriesavecdesâgesvariés.
C'estunphénomèneglobal»,estimeMat-
thieu Chouard,directeur commercial
chezNielsenIQ-Foxintelligence.

Pour conquérirlesmarchés,Sheinet
Temuont misenplaceunestratégiebien
aiguiséepourproposerdesarticlesàprix
cassésrenouvelésfréquemment,ainsi
qu'uneoffre trèsdense.Lesdeuxacteurs
opèrentdifféremment.Legéantdelafast
fashionShein,dont les bénéficessont
estimésà 1,86milliard d'eurosen 2023
selon le FinancialTimes,fabriqueune
largepartie de sesvêtementsavec ses
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dontlamaisonmère,Pinduoduo,aréalisé
7,7milliardsd'eurosdebénéficenetTan
dernier,resteuneplacede marchéqui
connectedesvendeursetdesacheteurs.

Mais tousdeuxrationalisentà l'extrê-
me leurscoûtsenévitantlesintermédiai-

res : la maîtrisetotaledela chaînedepro-
duction est la clé de leur succès.Les
produits sont directementenvoyésau
domiciledesclientsdepuisleslieuxdefa-
brication. Lademandeestcontrôlée.«Le
modèlecommercialflexible de Temu,qui
consisteàvendredirectementdepuisl'usi-
ne, seconcentresurla miseenrelationdes
consommateursaveclesfabricantset les
vendeurspour améliorerl'adéquationen-

tre la demandeet l'offreafinderéduireles
coûtset minimiserlasurproductionquien-

traîne ungaspillage», précise-t-onchez
Temu.Même méthodechezShein,qui
assureune production à la demande.
«Nousnefaisonsfabriquerquecequeles
clientsplébiscitent,quandnosconcurrents
leur imposentleurstyledemanièreverti-

cale», expliquaitrécemmentauFigaro
Donald Tang, le présidentexécutif du
géantasiatiqueultra-low cost,dont le
siègeestdésormaisàSingapour.

Pour résister à cette déferlante, le
commercebonmarchéestcontraintde
s'adapter.Du côté des sitesen ligne,
Amazon aurait l'intention de lancer
outre-Atlantiqueun sitefonctionnantsur
lemêmemodèleéconomique,rapportent
desmédiasaméricains.En France,«des
enseignessontentramdepivoterettentent
des'adresseràdesclientèlesmoinsattirées
parcessites,expliqueLaurentThoumine,
responsableEuropedu secteurdistribu-
tion chez Accenture.Peu d'entreelles
peuventrésister,sauf lesgros.» Dansle
secteurdu prêt-à-porter,des marques
commeKiabi développentl'offre de se-

conde main.Classéeenseignebonmar-
ché, Zarachoisit, elle, de privilégier la
montéeengamme.

D'autresespèrenttoujoursattirer les
clientsdansleurmagasinenbaissantda-
vantage leursprix. Faceà l'arrivée de
Temu,«on asourcéchacundenospro-

duits et ona remontéla chamepour pou-
voir négociersurplacedesmeilleursprix
d'achatenimposantnoscritèresdequalité
etdesécurité»,expliquele porte-parole
deGifi. L'enseigne,quiaconnudesdiffi-
cultés Tan dernieren raisond'un inci-
dent informatiqueimportant,assureêtre
«aujourd'huicapabled'offrirdesproduits
moinschersqueTemu».Ikeaaégalement
engagéunevastecampagnedebaissede
sesétiquettesenrayoncesderniersmois.

Chercherà s'alignersur l'offre com-
merciale decesplateformesne pourrait
toutefoispassuffire.«Aucundistributeur
enFrancen'a engagéneserait-cequ'un
débutde "gamification"pourfidéliserles
clientscommele font cesplateformes»,
estimeLaurent Thoumine.C'estl'autre
leviertrèspuissantdecesnouveauxac-

teurs qui s'appuientsur destechniques
sophistiquéespour inciter à l'achatchez
lesplusjeunes,jusqu'àl'addiction.Outre
l'utilisationà l'excèsdesréseauxsociaux
dutypeTikTok,«cessitesjouenttrèsfor-
tement sur cette "gamification"avecdes
mini-jeuxpour gagnerdespoints et des
réductions.Lebut estdefaire revenirfré-
quemment les clients», préciseEmilie
Dubuc,directricechezAlixPArtners.

Il restequelesuccèsetlespratiquesde
cesplateformessont de plus en plus
controversés.LesONGdénoncentavec
virulence un modèlequi entretientla
surconsommationdeproduits«madein
China» qui nesontni écoresponsablesni
durables.Sheinest aussiaccuséd'avoir
recoursàdessous-traitantssous-payés,
œuvrantdansdesateliersauxmauvaises

conditionsdetravail. Ducôtédesentre-

prises, on s'inquièted'«uneconcurrence
déloyaleavec le non-respectdes règles
commel'informationauxclientsouencore
la sécuritédesproduits»,selonlestermes
de YohannPetiot, directeurgénéralde
l'Alliance du commerce.Et d'estimer
quecesacteursappliquent«des prati-

ques trèsagressivesqui visentà améliorer
leur référencementsur internetaudétri-
ment desautres».

De quoi attirer l'œil des régulateurs
européens.«On observeunehaussedes
cotitraintesréglementairesen coursen
Europe,expliqueEmilie Dubuc,d'Alix-
Partners. Or, c'estun businessqui doit
vendreenvolumepourfaire dela marge.
Ledurcissementdesrèglessurle continent
européenestdoncunsujetquilesquestion-
ne. » En France,l'Assembléenationalea
adoptéune loi anti-fastfashionqui im-
pose un «malusenvironnemental»pour
sanctionnerla productionexcessive.Le
textedoit encorepasserdevantle Sénat
pourentrerenvigueur.

À Bruxelles,la Commissioneuropéen-

ne a proposé,Tandernierdansle cadre
desaréformedouanière,demettrefin à
l'exonérationdesdroitsde douanepour
les produits d'une valeur inférieureà
150euros.Surla tabledesÉtatsmembres
et duParlement,cettemesureviseprin-
cipalement à lutter contre les fraudes;
mais elle toucherait frontalementces
plateformesqui envoientdesarticlesgé-

néralement moinschersque150euros.

Plusrécemment,l'institutionbruxel-
loise a spécifiquementdemandé des
comptesà Sheinet Temupour vérifier
leur conformité avecles règles euro-

péennes en matière de protection des
consommateurs.«La situationrappelle
unpeule casdeWish,le siteaméricainqui
vend desproduitschinois,estimeMat-

thieu Chouard,deNielsenIQ-Foxintelli-

gence. Ils avaientinondéle marchéetilsse
sontfait rattraperpar la patrouille.» En
2021,le site a étédéréférencédesmo-
teurs derechercheàlademandedeBer-
cy. Une enquêtede la répressiondes
fraudesavaitconcluquedesproduitsàla

venteétaientnonconformesauxnormes
envigueuret dangereux.Wishest reve-
nu danslejeuen2023,maissansretrou-

ver sonéclat. •

« Nousnefaisonsfabriquer
quecequelesclients
plébiscitent,quand
nosconcurrentsleur
imposentleurstyle
demanièreverticale»

Donald Tang
PrésidentexécutifdeShein

16,8
millions
Nombredevisiteursmensuels
surle siteTemu,enFrance,
aupremiertrimestre2024

13,5
millions
Nombredevisiteursmensuels
surle siteShein,enFrance,
aupremiertrimestre2024

112,50
euros
Dépensemoyenneannuelle
parconsommateur
surTemuenFrance

« Cessitesjouent
trèsfortementsur
cette"gamification"avec
desmini-jeuxpourgagner
despointsetdesréductions.
Lebutestdefairerevenir
fréquemmentlesclients»

Emilie Dubuc
DirectricechezAlixPArtners
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Temuestdevenule cinquièmesite
d'e-commercele plus visité
par lesFrançaisderrièreAmazon,
Leboncoin.fr,Booking.com
etE.Leclerc,selonla Fédération
de l'e-commerceetde la vente
à distance.Sheinestonzième.
MARKUSMAINKA/STOCKADOBE ;

KT/STOCKADOBE
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