
Les stratégies E-COMMERCE 

Google s'apprête à lancer une marketplace en France 
La firme de Mountain View a beau s'en défendre, tout démontre qu'elle cherche à se 
positionner comme un nouvel intermédiaire marchand entre consommateurs et distributeurs. 

POURQUOI 

• Pour simplifier l'expérience d'achat 
en ligne et vocale des consommateurs. 
• Pour se positionner comme le 
partenaire anti-Amazon des distributeurs. 
• Pour étoffer ses revenus liés 
à l'e-commerce. 

COMMENT 

• En créant, à partir de Google Shopping, un 
programme et une interface type place de marché. 
• En y invitant un maximum de marchands. 
• En faisant valoir le caractère incontournable 
du dispositif pour vendre vocalement 
hors d'Amazon Alexa. 

En annonçant son par te ­
nar ia t avec Carrefour le 
11 ju in , Google a laissé 
e n t r e v o i r l'expérience 

d 'acha t et l ' interface qu ' i l sou­
haite créer sur le web hexagonal. 
Google Shopp ing se dotera au 
second semestre d ' u n début de 
marketplace, faisant de la France 
le deuxième marché où la firme 
s ' essa ie à l ' e - c o m m e r c e ap rès 
les États-Unis. 
Rappe l des faits. Outre-At lan­
tique, le moteur a lancé en mars 
le p rogramme Google Shopping 
A c t i o n s . Il p e r m e t a u x m a r ­
chands de faire apparaître leurs 
produits sur un nouveau format 
d e P r o d u c t L i s t i n g A d s ( a n ­
nonces apparaissant sur le com­
p a r a t e u r Goog le S h o p p i n g et 
d a n s les pages de résultats de 
r e c h e r c h e ) et s u r l ' i n t e r f a c e 
vocale Google Assistant. Autant 
de canaux permettant aux inter­
nau te s de remplir u n tout nou­
veau «panier universel», qu ' i ls 
règlent en u n clic grâce à des 
informat ions de p a i e m e n t pré­
enregistrées. Concrètement, ces 
commandes sont transférées au 
s e r v i c e d e l i v r a i s o n G o o g l e 

Express. Quant aux marchands , 
c 'est d a n s le Merchan t Center, 
où ils gè ren t leurs c a m p a g n e s 
Google Shopp ing , qu ' i l s pa ra ­
métrent A c t i o n s , c ' e s t - à -d i r e 
choisissent que leurs annonces 
pointent vers Google Express et 
non vers leur propre site. Actions 
n 'est pas facturé comme un pro­
g r a m m e d'affiliation classique, 
au CPC (coût au clic) ou CPM 
(coû t p o u r mi l l e a f f i chages ) , 
m a i s p a r u n e c o m m i s s i o n 
lorsque la vente se fait. En bref, 
ce nouvel envi ronnement reçoit 
les mises au pan ie r de tous les 
canaux Google, permet de régler 
en u n e fois des pan ie r s mul t i -
marchands et dispatche les com­
m a n d e s v e r s l e s v e n d e u r s , 
m o y e n n a n t u n e c o m m i s s i o n . 
«Une marketplace», dites-vous? 

Une version française 
d'Actions 
Retour en France. Carrefour et 
s o n n o u v e l a m i o n t annoncé 
«une nouvelle expérience d'achat 
Carrefour dans l'environnement 
Google (Assistant Google, Google 
Home et via une nouvelle inter­
face du site Google Shopping en 

France)». Explication de Sébas­
t i e n Missoffe, vice-président, 
d i r e c t e u r général d e G o o g l e 
F r a n c e : «Les acheteurs sou­
haitent des expériences fonction­
nelles, simples et personnalisées 
qui les aident à prendre des 
décisions sur ce qu'ils achètent, 
à créer facilement des paniers 
d'achat quel que soit le support 
utilisé et avec un paiement final 
facilité. » François Loviton, direc­
t eu r m a r q u e s , retail et e-com­
merce de Google France, précise: 
« Carrefour ne disposera d'au­
cune exclusivité, même sur l'ali­
mentaire. La solution sera ou­
verte à tous les e-commerçants, 
petits ou grands. » Et le distri­
b u t e u r conf i rme le m o d è l e de 
rémunération à la commiss ion 
sur la vente. « Google Shopping 
Actions», di tes-vous? 
Si le s i lence assourd i s san t des 
m a r c h a n d s et p res ta ta i res sol­
licités p a r LSA, t e n u s p a r des 
c l ause s de confidentialité, en 
dit déjà long, Pierre Krstulovic, 
d i r e c t e u r de p ro je t SEA ( p u b 
sur les m o t e u r s d e recherche) 
c h e z iP rospec t , conf i rme q u e 
« rouies les composantes de ce 
nouveau programme permettent 
de dire qu'il s'agit d'une market­
place». Chez Google, François 
Loviton proteste. « Google Shop­
ping ne devient pas une mar­
ketplace. C'est d'abord dû à la 
place du commerçant dans l'ex­
périence. Nous ne voulons pas 
recréer l'expérience du inn in 
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iu ni ni sire marchand, nous en­
couragerons Le visiteur à entrer 
par le commerçant plutôt que 
par le produit. » Sauf q u e cela 
sera possible aussi , confirme-t­
il. «Deuxièmement, alors qu'aux 
États-Unis, nous disposons du 
site de destination Google 
Express, cette page supplémen­
taire n'est pas prévue en France. 
Techniquement, nous créerons 
la nouvelle interface à partir de 
Google Shopping. » 
Certes , l ' absence d 'Express se 
traduira par des différences avec 
l'Actions américain. Reste qu ' i l 
s 'agi t d a n s les d e u x cas d ' u n 
n o u v e l e n v i r o n n e m e n t , a v e c 
p a n i e r u n i v e r s e l m u l t i c a n a l 
multimarchand et paiement one-
click. Que Google n ' a s su re pas 
la livraison est-il pert inent pour 
écarter le terme de place de mar­
ché? A j o u t o n s q u e les c o m ­
m a n d e s vocales, qui pour l 'ins­
tant ne remplissent que des listes 
de courses, devront bien un jour 
tomber dans un vrai panier. Fnac 
Darty bêtateste le pa iement vo­
cal sur Google Assis tant : « Ces 
commandes ont toutes les chances 
d'aboutir dans cette même nou­
velle interface», e s t i m e Pier re 
Krstulovic. Et l'on parierait volon­
tiers que l 'accord signé mi-juin 
avec JD.com pour commerciali­
ser son offre hors de Chine pré­
voit u n dispositif similaire. 

Partage des données limité 
Troisième argument de François 
Loviton : «Il sera possible de lier 
son compte client Google à son 
compte chez le marchand. Ce 
n'est pas le cas dans une market­
place où le vendeur ne peut pas 
contacter le client, qui appartient 
à la place de marché. » Mais en 
pra t ique , quel pa r t age de don­
nées est prévu ? Par défaut, le 
m a r c h a n d n e r e c e v r a q u e le 
n o m , l 'adresse et la c o m m a n d e 
d u c l ien t , s a n s l e s q u e l s il n e 
p o u r r a i t p a s la lu i l ivrer. « Si 
l'acheteur lie son compte à celui 
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AUX ETATS-UNIS, 
GOOGLE PEAUFINE 
LE FORMAT DES 
ANNONCES GOOGLE 
SHOPPING ACTIONS 
Dans ce test repéré en ligne, 
les Product Listing Ads 
Actions affichent une 
mention «easy checkout», 
qui renvoie vers Google 
Express plutôt que vers 
le site de l'annonceur. 

du retailer, celui-ci pourra utili­
ser ces informations pour enrichir 
sa base clients et mieux s'adres­
ser à lui à l'avenir, notamment 
via Google. » Donc des données 
réutilisables... à certaines condi­
t ions . «Quant aux données de 
navigation - quels produits le 
visiteur a consultés avant, etc. -, 
elles ne sortiront jamais de chez 
nous. » Aux États-Unis, Google 
u t i l i se t o u t e s les données re­
cueillies pou r personnal iser les 
r e c o m m a n d a t i o n s de p rodu i t s 
d'Actions. 

Quel potentiel au-delà 
du vocal ? 
Comment l'américain explique-
t-il alors son rôle? «Il serait dom­
mage de le réduire à celui d'e-
commerçant, car cela ne décrit 
pas la spécificité de ce que nous 
essayons de construire, qui 
n'existe pas encore», a v a n c e 
François Loviton. Google se pré­
sente c o m m e u n par tena i re de 
la t r a n s f o r m a t i o n digi tale de s 
distributeurs qui, outre une plé­
thore d 'out i ls marke t ing , orga-
n i sa t ionne l s o u b u r e a u t i q u e s , 
peu t leur appor te r u n e techno­
logie en pointe pour certains cas 
d 'usage (tel le commerce vocal) 
ou son savoir-faire en mat i è re 
de simplification de l'expérience 
ut i l i sa teur . Tout cela est v ra i . 
Mais cela ne l ' empêche pas de 
cons t ru i re sa marke tp l ace . De 
m ê m e qu 'Amazon est devenu la 

première por te d'entrée des re­
cherches de produi ts aux États-
Unis, Google étoffe ses activités 
liées à l ' e - c o m m e r c e , e n té­
moignent les 72 enseignes (Wal-
mart , The Home Depot, Target..) 
présentes sur Google Express . 
D a n s le cas d 'Ac t ions : «D'un 
côté, Amazon opère une market­
place mais permet aux vendeurs 
d'améliorer la visibilité de leurs 
produits via sa régie Amazon 
Marketing Services. De l'autre, 
Google fait le chemin inverse et, 
à ses offres publicitaires, ajoute 
un début de marketplace», ana­
lyse Pierre Krstulovic. Les deux 
géants c o n v e r g e n t de p lus en 
plus. Pour ne pas faire peur aux 
m a r c h a n d s qu i on t déjà fort à 
faire avec A m a z o n ou, s'ils n e 
sont pas dupes , pe rmet t re u n e 
communicat ion plus positive de 
leurs par tenar ia ts avec Google, 
mieux vaut donc pour ce dernier 
avancer masqué. 
Or au-de là d u débat quas i sé­
m a n t i q u e au tour de la market­
place, se trame-t-il un intermé­
diaire puissant? Sur le commerce 
vocal , c e r t a i n e m e n t . Mais sur 
le reste? Les Français voudront-
ils ache te r sur Google ? La liste 
de re ta i l e r s q u i v o n t , c o m m e 
leurs h o m o l o g u e s américains, 
lui t o m b e r d a n s les b r a s v a y 
contribuer. Peut-être entrevoit-
o n dé jà la l imi te de l ' è re de s 
p a r t e n a r i a t s , en t o u t cas avec 
les Gafa. FLORE FAUCONNIER 

http://JD.com

