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x saisir pour le secteur de la

LADYNAMIQUE DU ON-LINE IMPOSE AUX CLICK & MORTAR
D'ACCELERER LEUR MUTATION SUR LE DIGITAL

Face a un marché du luxe qui s’essouffle et a un marché de I’habillement en recul,
le digital représente une opportunité business incontournable a saisir pour le
secteur de la mode. Le degré de maturité digitale est différent entre le secteur de
I’habillement (17% des ventes online) et le secteur du prét-a-porter de luxe (7% des
ventes online). La montée en puissance de nouveaux acteurs (pure players, marché
de I'occasion...) impose aux acteurs click & mortar d’accélérer leur mutation sur le
digital pour répondre aux nouvelles attentes des consommateurs et tirer parti du
potentiel de croissance du marché généré par le digital. Pour le seul marché du
luxe, le online devrait peser, selon les différentes estimations, entre 18 et 20% a
I’horizon 2025.

Pour les enseignes de fast-fashion, I’équation avec le digital est forcément plus
aisée a orchestrer. Pour les marques de prét-a-porter de luxe, la compatibilité
est plus délicate a gérer puisqu’il s’agit de concilier deux mondes avec des ADN
opposés. Les codes du luxe (rareté, valeur des produits, temps long qui créé sa
désirabilité, émotion...) et les codes du numérique (grand public, immédiateté...)
doivent s’appréhender comme complémentaires. Et le digital dans le luxe doit
impérativement offrir au consommateur une expérience enrichie. Dans 'univers
du luxe, Burberry a ainsi réussi a construire une stratégie digitale particulierement
audacieuse et différenciante en terme d’image... mais aussi d’expérience client
avec des initiatives digitales tous azimuts. Cété habillement, le groupe Etam migre
vers I’omnicanal avec une expérience client optimale et « seamless » et des modes
d’achat multiples. Et son concept Undiz Machine demeure a ce jour I'un des plus
innovants et spectaculaires.

LE SECTEUR DE LA MODE SE TRANSFORME AU GRE
DES INNOVATIONS DIGITALES ET DE LEXPLOSION
DES RESEAUX SOCIAUX

Le digital bouscule I'industrie de la mode a tous les stades de la chaine de
valeur. Le rapport du consommateur a la mode et a sa fagon de la consommer a
été compléetement bouleversé avec internet. Ainsi, le parcours d’achat du client
mode d’aujourd’hui, qui plus est de demain (avec les nouvelles générations ultra-
connectées) est omnicanal avec les exigences du « Any Time, Any Where, Any
Device ». La recommandation communautaire a, dans cet univers, un fort pouvoir
d’influence et de conversion. L'image est le contenu le plus partagé et un vecteur de
désir d’achat puissant. Dans ce contexte, les plateformes basées sur I'image sont
essentielles pour découvrir et relayer aussi bien les tendances mode sous les feux
des projecteurs ou de ses influenceuses préférées que les « backstage » des défilés.
Instagram a révolutionné le monde de la mode (création, partage, consommation).
Et Snaptchat devient essentiel pour aller a la rencontre de la génération Z. Cbté
conception, certaines enseignes cherchent d’autres voies pour se différencier
comme les vétements connectés. Quant au phénomene du « See Now By Now »
qui a pris de I'ampleur lors des fashion weeks de septembre 2016 et qui bouleverse
le processus de création dans le prét-a-porter de luxe, il divise les marques. La
révolution digitale est en marche et n’a pas pas fini de réinventer la mode !

45% des Instagramers

en Europe suivent une
marque de mode ou un
fashionista afin de trouver
l'inspiration pour les looks
qu’ils veulent composer ou
acheter

Source : Feed Fashion, juin 2016
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‘Le « See Now By Now » est
symptomatique de notre
société du streaming. Pour
les nouvelles générations,
abreuvées de flux Instagram
et Snapchat, fanatiques de
blogueuses mode et autres
influenceuses, il n'est plus
question dattendre six mois
pour arborer un modele”

Source : Louise Taccoen, responsable marketing
prét-a-porter femme et accessoires chez Carlin in
Stratégies, octobre 2016
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