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Le marche est encore étroit, sa rentabilite incertaine mais Carrefour plonge..
Quick-commerce:
Alexandre Bompard brise les tabous Carrefour

LES FAITS.

Al'occasion de la présentation de ses résultats semestriels mercredi, Carrefour a annoncé prendre une participation au capital de

Cajoo, la start-up francaise du quick-commerce. Les modalités sont encore en discussion (a la fois sur les volets capitalistiques et organisationnels)
mais |'affaire est entendue : Carrefour veut proposer la livraison ultra-rapide a ses clients. Avec des arguments totalement nouveaux...

vec le quick-commerce,

tout va... vite : la livraison

vers les consommateurs,
garantie en 10 a 15 minutes bien sur;
mais également la recomposition
capitalistique. Suivant I'Allemand
Rewe qui a annoncé le mois demier
prendre une participation au capital
de Flink, Carrefour s'invite donc chez
Cajoo, une start-up qui na qu'une
demi- année au compteur ! A peine
créée, Cajoo est déja adossée. Le
quick-commerce en action...

Quick-commerce :

pas question d'attendre pour voir.
Il faut y étre pour voir !
Concretement, et méme si les dis-
cussions sont encore en cours,
Carrefour va apporter a Cajoo ce qui
lui manque le plus : du cash (le fren-
chie est un "prolo” du quick-com-
merce avec seulement 6 millions
deuros levés en février) et des condi-
tions d'achat. En retour, Cajoo offre
a Carmrefour une fenétre sur un
nouveau monde. Et loccasion de
briser quelques tabous.. Cest ainsi
qu'il faut comprendre les explica-
tions d/Alexandre Bompard aux Echos.
"Je ne sais pas quelle sera la taille du
marché ni a quel rythme il va croitre
mais je sais que Carrefour a des
clients qui vont vouloir ce service". En
dlair, pas question d'attendre et
voir. Il faut y étre pour voir! Sacré
changement de dogme pour un
groupe et deux présidents (Lars
Olofsson et Georges Plassat) qui, sur
le drive, avaient courageusement

Le distributeur m‘gout
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Le second tabou que balaie
Alexandre Bompard se lit entre les
lignes. “Est-ce quaujourdhui cest

rentable ? Bien siir que non. Est-ce
que cést un investissement intéres-
sant sur le long terme car il va per-
mettre de fidéliser des clients a forte
valeur ajoutée ?La réponse est oui".
En lespéce, le patron de Carrefour
met dans le débat une nouvelle
approche de la rentabilité d'un
distributeur : par client. Jusqu'a
lors, la seule lecture de lefficacité

économique d'un retailer se mesu-
rait a l'aune de ses canaux (raison
pour laquelle Carrefour a refusé
[obstacle du drive). Dans un métier
ou 70% du CA est "encarté’, une
autre lecture est possible : le profit
par client. Cest, en creux, ce que dit
Alexandre Bompard. Et, ca, clest
nouveau.
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