
Avec le rachat de Jet.com, 
Walmart à l’heure du pricing dynamique

[AOÛT 2016]

LES DOSSIERS
GRANDE CONSO

Jean-Philippe GALLET



#2



#3

FAITS ET CHIFFRES

LES DOSSIERS
GRANDE CONSO



#4

LES DOSSIERS
GRANDE CONSO

L’achat de Jet.com par Walmart 
est remarquable à plus d’un titre : 

• Le montant astronomique  de l’acquisition : 3,3 milliards de dollars
(3 milliards en cash et 300 millions en actions pour l’équipe dirigeante).
Ce faisant il s’agit de la plus grosse opération du retail online.

• La relative jeunesse du site Jet.com. Le site a ouvert ses portes il y a
tout juste un an, en juillet 2015. 

• Le rapport entre les deux protagonistes, d’un côté une start-up et
de l’autre le géant mondial du commerce.

• Le parcours du fondateur et CEO de Jet.com, Marc Lore

• L’originalité et l’extrême sophistication de la technologie de pricing
sur laquelle repose le concept même de Jet.com.
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Conscient de son retard sur le leader du e-commerce, Amazon, Walmart a
eu beau mettre les bouchées doubles – et des milliards sur la table –, le
online pèse à peine 3 % de son activité, avec des niveaux de croissance
bien en deçà du marché. L’acquisition de Jet.com doit lui permettre d’accélérer
son déploiement sur la toile.
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Pour WALMART Pour JET.COM

+
=

• Marc Lore, un “serial entrepreneur“ et une pointure en
matière de e-commerce

• La possibilité d’attirer des talents de la silicon valley grâce à
une image plus “techno“ et moins “commerce traditionnel”.

• L’incomparable procédé de tarification dynamique sur lequel
repose Jet.com

• Une clientèle jeune (“millenials“) et urbaines

• L’accès à certaines marques absentes de Walmart

• La livraison gratuite en 2 jours (ce que Walmart fait contre
un abonnement de 49 $/an et Amazon pour 99 $/an)

• Initialement, Jet tablait sur une rentabilité en 2020,
avec les économies d’échelles dues à Walmart cela
pourrait être plus rapide

• Renforcer son pouvoir de négociation 

• Bénéficier du savoir-faire et des ressources de
Walmart dans de nombreux domaines

• Profiter d’un réseau de 4 500 magasins et 102 en-
trepôts à travers le pays (vs. 180 entrepôts pour Ama-
zon). Sans oublier l’implantation internationale de
Walmart qui sera utile pour exporter le concept de Jet. 
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Marc Lore, créateur et CEO de Jet.com a
déjà bien roulé sa bosse dans le e-com-
merce. Il a en effet fondé en 2005 la société
Quidsi à l’origine des sites Diapers.com,
Soap.com and BeautyBar.com (spécialisés
respectivement en produits bébé, d’entre-
tien et de beauté), rachetée par Amazon en
2010 pour 545 millions $. Un background et
une expertise qui seront incontestablement
utiles à Walmart. Aussi, rien d’étonnant à
ce que Marc Lore soit pressenti pour diriger
à la fois Jet.com et Walmart.com.

MARC LORE :  Une “recrue“ de choix  pour Walmart
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2013
juillet

2015
août

2016
octobre

2015

Création de la
société Jet
Marc Lore

Lancement de
Jet.com

sur un modèle
d’accès réservé
aux seuls mem-
bres ayant payé
une inscription

de 50 $

Abandon
de l’inscription

payante et 
ouverture du

site à tous

Rachat par
Walmart

pour 3,3 Mds$

Rachat à peine 1 an
après le lancement

JET.COM :  Les dates clés
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1 milliard $
de chiffre d’affaires
(dont market-place)
la première année

4 millions
de clients

400 000
nouveaux clients

chaque mois

25 000
commandes/jour

2 400
enseignes et marques

au sein de la 
market-place

800 millions
de levées de fonds

depuis 2013

12 millions
de références (gencods)

commercialisées

1 milliard $
de valorisation 

(avant l’offre de Walmart)

3,3 milliards $
montant de l’achat par Walmart

JET.COM en chiffres
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Fort de 12 millions de références (nombre de SKU ou gencods),
l’assortiment de Jet.com se subdivise en 20 boutiques.
En alimentaire, le site ne propose que de l’épicerie, pas de
produits frais ou surgelés.

JET.COM : l’assortiment
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L’Observatoire du traitement des réclamations clients de 175 marques de PGC/FLS

RÉCLAMOSCOPE
Générosité Relation-client

Réactivité

2016

les pdf des 
300 courriers de
marques reçus+

175
marques

ciblées 2
courriers de 
réclamation

envoyés à chacune

140
pages

une étude de

Dans cette nouvelle étude “benchmark” des Editions Dauvers,
175 marques ont fait l’objet de “réclamations mystères“ par
courrier. Comment ont-elles réagi ? Dans quel délai ? Sur quel
ton ? Ont-elles fait preuve d’empathie ? Y-a-t-il dédommagement ?
Pour quel montant en moyenne ?... Autant de questions auxquelles
répond cette étude abondamment illustrée. 

Tarif : 1 290 €HT - Renseignements et extraits : Jean-Philippe Gallet
jean-philippe.gallet@editionsdauvers.fr - 06 76 25 01 16
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Difficile de passer à côté de ce
qui fait la particularité de
Jet.com : son système unique
de tarification dynamique.
Dès la home-page, les inter-
nautes sont accueillis par le
slogan “Prices drop as you
shop” qui justement l’évoque.
Concrètement, sur une base
de prix annoncés “bas“ (every-
day low prices), Jet.com donne
le pouvoir aux internautes de
les abaisser encore...
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Dès la vignette produit, le ton est donné. Tous
les prix sont des prix barrés illustrant ainsi le côté
“bonne affaire”. Ensuite des “extra savings” ou
économies supplémentaires peuvent être faites.  
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Logistique oblige, la préparation et l’expédition
de paquets multiples coûte toujours plus cher
qu’un paquet unique. C’est pourquoi les produits
signalés par cette petite étiquette rose
peuvent être assemblés à d’autres dans un
même paquet et participent ainsi à abais-
ser la note finale. Ce qui n’est pas sans rappeler
la logique « Panier Plus » d’Amazon en épicerie. 
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L’ouverture de la fiche produits fait apparaître la liste des “extra savings”
potentiels annoncés sur la vignette, ainsi que le panier dynamique où les
prix peuvent changer à tout moment en fonction de l’ajout de nouveaux
produit et du choix de certaines options.
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Une première façon d’abaisser le prix de l’article est de choisir de ne pas
bénéficier du droit de retour gratuit proposé initialement. Le retour est
toujours possible mais devient payant (5,99 $ + 5 % du prix du produit).



#18

LES DOSSIERS
GRANDE CONSO

La possiblité de payer par carte de débit – et non par carte de crédit –
offre un rabais supplémentaire. Le e-commerçant paye en effet des frais
sur les seules transactions par carte de crédit. Une pratique répandue parmi
les compagnies aériennes low-cost.
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Abandon du retour gratuit + paiement par carte de débit c’est encore
moins cher. Logique !
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“Rabais escalier“, “plus j’achète moins c’est cher“... l’achat en nombre est
également un moyen, plus classique, d’abaisser le prix unitaire du produit. 
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Selon les produits, les possiblités d’abaissement du prix sont plus ou moins nombreuses.
Illustration ici avec ce pack de 8 bouteilles de Gatorade pour lequel seule la réduction “carte de débit”
est possible. L’option “retour” n’est pas évoquée, de même que l’optimisation du colisage (étiquette
rose). L’achat en nombre est limité à 2 unités. Pour le produit Barilla, seule manque à l’appel la réduc-
tion “retour”. Des différences qui peuvent s’expliquer si le produit n’est pas proposé en direct par
Jet.com mais via un opérateur de la market-place. A noter d’ailleurs qu’à la différence d’Amazon, le
nom du fournisseur au sein de la market-place n’est pas mentionné explicitement. 
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Idem pour les produits non-al de la market-place, ici du mobilier. 
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Le décochage d’une option de réduction supplémentaire entraîne aussitôt
l’ouverture d’une fenêtre pop-up “gratifiante“, rappelant clairement ce qu’il
en coûte, l’économie perdue.  
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L’ajout ou le décochage d’une option de réduction entraîne automa-
tiquement un recalcul du panier. Ainsi le décochage de l’option carte
de débit d’un produit, change automatiquement le prix de tous les
produits dans le panier.
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Plus spectaculaire, tout ajout de produit entraîne un recalcul (et une baisse) du
prix de chacune des références du panier. Les économies générées tout au long de
la préparartion de la commande, notamment l’optimisation du colisage, étant ré-
percutées en temps réel sur les prix unitaires des produits achetés. C’est ainsi que
le prix du paquet de café Lavazza passe progressivement de 6,20 $ à 5,97 $.
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Le panier détaillé, avant régle-
ment, laisse encore la possibilité
à l’internaute d’agir sur le mon-
tant des réductions pour chaque
produit. La suppression éven-
tuelle d’une référence se traduit là
aussi par un message relative-
ment “culpabilisant” en rappelant
le montant de l’économie envolée.
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PARC, ENSEIGNES, POLITIQUES
MARCHANDISES, PRIX...

L’ÉTUDE DE RÉFÉRENCE

TOUS LES MOIS
[ juillet-août couplés ]

DRIVEInsights

powered by

Licence 
de MULTIDIFFUSION

Groupe

Licence 
de MULTIDIFFUSION

Société

LICENCE UNIQUE
sans droit de copie

Centrales, 
Enseignes...

Industriels, 
Prestataires

PME, 
Indépendants...

2 990 € HT

1 490 € HT

990 € HT
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Renseignements : romain.molay@editionsdauvers.fr

TARIFS 2016
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$$

$

Système de 
Tarification 
DynamiquePaiement par

carte de débit

Abandon du 
retour gratuit

Achat en nombre
(x2, x3, x4...)

Ajout au panier de produits 
éligibles à l’optimisation des colis$

EN UN COUP D’OEIL : les sources d’économies sur Jet.com
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Après avoir prévu un temps de réserver son site aux seuls membres s’acquittant
d’un abonnement annuel de 49 $ (logique de “club“ comme Costco par exemple),
Jet.com a rapidement fait machine arrière pour s’adresser au plus grand nombre.
Désormais, même la livraison en 2 jours sur une sélection de milliers d’articles cou-
rants est entièrement gratuite au delà d’un niveau de commande de 35 $. Un avantage
concurrentiel non négligeable face à Amazon et son abonnement Prime à 99 $/an et
même face à Walmart – avant le rachat – dont le Shipping Pass est à 49 $/an. Mais
Jet.com n’entend pas en rester là. Si 99 % des foyers américains sont concernés par la
livraison “2 jours”, la moitié d’entre eux sont désormais à portée d’une livraison en
“1 jour” et, ce, toujours gratuitement !  
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Seuls les produits signalés par la mention “2 Day Delivery” sont éligibles à la livraison en
2 jours. Pour être sûr que le délai soit tenu, Jet.com recommande à ses clients de passer
commande avant 14 h (lorsque le domicile et l’entrepôt sont de le même fuseau horaire). De
plus, les commandes passées le vendredi, le samedi ou les jours fériés prennent un peu plus
de temps. Enfin, Jet.com dessert tous les Etats américains sauf l’Alaska et Hawaï.
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L’ÉDITEUR-EXPERT GRANDE CONSO
Veille stratégique, études, livres, magazine, blog, production audio-visuelle
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