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Bain & NielsenIQ : marche
de consommation a 5 ooo Md
USD en ASE d'ici 2035, les
marques locales en tete.

Bain & Company et NielsenlQ ont publie leur rapport
conjoint Southcast Asia: What’s Happening wich Consumers,
Conclusion phare : les tabricants locaux et regionaux
controlent desormais plus de 50% de la valeur du marche PGt
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L'Indonésie, la Thailande, le Vietnam sont les plus avances.
L'urbanisation au Vietnam et en Thailande devrait ajouter 7
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La consommartion prh'ﬁc est en route vers 5 ooo Md USD
d'ici 2035 — depassane 'Amérique du Nord. Les

multinationales perdent des parts, pas le marche.
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Part PGC locales vs multinationales, ASE
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Si vous avez pilorf une route distributeur
en ville Tier-2, vous savez ce qu'ils font
mieux.

Vitesse de localisation. Les acteurs locaux !
lancent des extensions de categorie en 12

semaines. La SOP multinationale est de g

mois. Le temps que vous lanciez, ils ont itere

deux tois.

Densite de distribucion. Ils onte bati leurs routes en
commerce traditionnel quand le commerce
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COMMICTCE que VOus SOUS-TTaltes a un L]i?il.'['ll.'.lll‘.'l'lll'.

Llin_‘f_'l._‘!-i!'iii}ﬂ'lt!_‘-'r.ll'i.‘~L est de la conceprion, pas de la
promo. Les SKU locaux sont congus pour le prix. Les
votres y sont compresses. L'ecart de cout-pour-servir
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Les porteﬂ-‘:ui]les multinationaux font face a deux menaces

— elles sont differentes.

A T
Premium & non-copie

: '
Masse & bon marche

: ¥
Premium attaque

Les margues locales premium égalent désormais la
qualité a 70-80% de votre prix. La perte de marge
absolue est maximale ici. La narration de la rareté
compte plus que jamais.

Masse & substitue
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equivalents locaux. SKU specialite, fusion ethnique, ou positionnement importe. La marge par caisse compense

la part de volume perdue.

Acquerez, ne construisez pas. Les marques locales que vous ne pouvez pas battre — celles entre 50 et 100 M

USD avec une discribution faible — sont les bonnes cibles. Perits bolt-on. Trois deals sur cing trimestres
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Reé-architecturez la distribution. Le commerce traditionnel sous-eraite est désormais vorre douve la plus
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marches ASE. Collr eleve, retour qui se cumule sur une decennie,
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Une SéqLLEI'lCE' pragmatique — pour lﬂ prochain C}TCIE dﬁ

p] anification.

Dia gnostiquer
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marque

Quantitier la marge par caisse dans
— L=

L'I'I.:lL['LlL‘ qu ill.{]".]]]'[

Identifier des cibles d'acquisition (50-

oo M USD)

Re-allouer

Deéplacer 20% de 'A&P vers |'etage
I 5

premium

Huspvmhc la défense de pPrix non

ciblee

Stress-rescer |'économie du

COMMmeErce L'TiiLHl'iUl]l]'L‘!

f
Executer
Lancer 2-3 SKU etage premium

Ouvrir des discussions M&A avec 3

-.‘iH s

Piloter le GT direct sur le marche
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[La perte de part face aux locaux
nlest pas un probleme de
distribution. Clest un probleme de
portefeuille.

Les CEO qui gagneront cette decennie en ASE ne baissent pas les prix pour defendre le volume. Ils
montent l'¢chelle, accélerent la localisation, et rachetent discretement les locaux qu'ils ne peuvent

bartre.

Si vous batissez votre stratégie ASE 2026 — Indonésie, Vietnam ou Philippines en particulier —
contactez-moi. Je conduis des missions courtes (4—8 semaines) et des mandats COOQO en intérim

plus longs depuis les EAU et Singapour.

Dominique Silvarell;

Fondateur & Directeur Général, Progcess Partners * EAU & Singapour

dsilvarelli@progcessconsulting.com ECHANGEONS

—

Plus d'actu sur progocesspartnerscom/newsletter/




