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DEPENSER MOINS
POUR ACHETER MIEUX

Pourquoi payer le prix fort ? Les ménages adoptent de plus en
plus l'achat d’'occasion, le troc, la location... Un souci d’économie
qui va de pair avec un refus du gachis et une exigence écologique.

Cadre sup dans la répion lilloise, Pascaln'a
rien du militant altermondialiste. 1l vient
pourtant d'équiper sa voiture d'un systéme
aléthanol. Et, bien quiil jouisse de revenus
trés confortables, n'a pas hésité a récupérer
un siége bébé pour vélo via le service de
dons du site Consoglobe, De méme, il inter-
dit 3 ses parents de faire trop de cadeaux i
ses enfants. Habitué des braderies, il n'a
aucun scrupule a leur offrir des jouets d'oc-
casion. « C'est absurde d'acheter neuflors-
qu'en peut donner une deuxiéme vie d un
produit encore utilisable », justifie-t-il.

O va-t-on si méme les classes aisées
commencent a adopter des attitudes
d'achat aussi sobres ? Depuis quelque
temps les Frangais, et pas seulement les
plLu: démunis, se tournent vers des circuits
alternatifs. Anciens, comme I'occasion ou
letroc, ou plus récents, comme la fabrica-
tion i la demande ou la location entre par-
ticuliers. Autant d'achats qui échappent aux
circuits de distribution classiques. Et qui
viennent alimenter la psychose de « décon-
sommation ». Une vraie menace ? Suffi-
sante en tout cas pour que "Union des
annonceurs lance, il ya quelques mois, un
observatoire de veille qualitative sur ce
contexte « d'austérité volontaire »,

Que disent les chiffres? En 2008, les
dépenses des ménages en produits manu-
facturés n'ont progressé que de 1,2%,
contre 4,4% en 2007, Sur le quatridéme tri-
mestre, elles étaient en recul de 0,5%. Si
en janvier, elles sont remontées de 1,8%,
tous les clignotants sont au rouge pour
2o0q. D'aprés le panel de Scciovision,

40% des Frangais envisagent de res-
treindre leurs achats et 269 de durcir leurs
arbitrages. Ces changements touchent en
particulier les clagses moyvennes menacées
de déclassement social. « Beaucoup d'entre
eux ont fait lewrs courses pour la premiére
fois cette année en hard-discount », précise
Michel Ladet, vice-président de Sacio-
vision. Malgré le contexte déflationniste,
le désir de consommer est toujours 1a :
« Aujourd'hui, acheter c'est faire partie
de la société. » Il y a donc peu de chance
que les « décroissants » sortent de leur pré
carré. Mais 'hyperconsommation et le
gichis sont de plus en plus rejetés, Dans
cecontexte, les formes d'achat alternatives
apparaissent i beaucoup comme le moyen
de se recréer du pouvoir d'achat tout en affi-
chanten prime une plus-value écologique.
Une pratique facilitée par I'essor de nou-
veaux entrepreneurs du Net.

Commandes directes en usine

Lancé il va tout juste un an, le site Myfab
tente d'imposer le modéle de la fabrication
ila dermande, qui repose sur lacommande
directe aupres des usines. Tous trés ten-
dances, les produits de décoration ou
d'ameublement proposés sont soit des pro-
totypes abandennés par les marques soit
des modéles tombés dans le domaine
public. Uinternaute vote pour les articles
qui seront ensuite mis en vente 4 des prix
trés serrés. Seule contrepartie : attendre
environ trois mois pour la livraison. La
pérennité du systéme repose sur les
volumes de fabrication, en évitant les stocks
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et les invendus. « Nous enregistrons plu-
sieurs centaines de commandes par jour et
nous serons rentables dés 2009 », assure
Stephane Setban, I'un des cofondateurs.
Autre dispositif qui allie économies et
écologie: 'achat d'occagion. Rien de trés
nouveau depuis 'apparition d'eBay et de
Priceminister. 5i ce n'est que le recours se
généralise : 53% des Francais ont acheté un
produit (hars immaobilier} 4 un particulier
au cours de deux derniéres années. Seuls
21% se déclarent réfractaires. « Les vide-
greniers envahissent les centres-villes et
I'on woit méme sc développer le concept
de “vide-dressings” », constate Rémy Oud-
ghiri, directeur de la prospective chez Ipsos.
Pour les seuls réseaux physiques de dépat-
vente et achat-vente, le cabinet Xerfi prévoit
une hausse de 'activité de 8% en zco09,
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Parmi les enseignes les plus performantes,
Cash Express affichait une propression de
25% en 2008, La tendance s'affirme dans
la nature des biens mis en vente. « Les tran-
sactions sur les articles textiles ont doublé
en un an. Preuve qu'on commence i tou-
cher des produits de premiére nécessité »,
précise Pierre Kosciusko-Morizet, fonda-
teur de Pricerninister, en croissance de 30%
I'an dernier. Signe des temps, 50% des uti-
lisateurs du site avancent comrme motiva-
tion le fait de contribuer au développement
durable, « Il y a encore deux ans, personne
n'évoquait cet argument », note-t-iL

Tout aussi écologique dans son principe,
le trac n'est plus 'apanage des adeptes des
systémes d'échange local (SEL). Sur Conso-
globe, il concerne surtout des articles cultu-
rels. Mais dans I'immaobilier, |'échange de

Toujours plus de combines

Les réactions des Francais face a la
crise actuelle sont différentes de celles
constatées en 19%93. « Au réflexe de
repli de 'épogue succéde un activisme
forcené », assure Michel Ladet,

de Sociovision: 58% d’entre eux
considérent que le seul moyen de rester
A flot, c’est de trouver des combines.
Dans ce contexte hypersensible aux
rabais et aux promotions, margues

et distributeurs tentent d’&tre inventifs.
Le « cash back » compte une dizaine

de sites actifs en France. Il fonctionne
sur le principe de la restitution en
liquide (et non en points| des réductions
sur les produits négociées par lopéra-
teur. LUachat groupé, né au début
d'Internet, refait surface avec la relance
de l'un des pionniers, Letsbuyit.

Du cité de U'enseigne de hard-discount
Netto, on teste un nouveau modéle

de magasin ou plus d'un tiers de 'offre
(1400 références sur 4 000) est proposé
toute l'année & des prix dégressifs

en fonction de la quantité achetée.

logement pour les vacances ne cesse de
faire de nouveaux adeptes. D'aprés Socio-
vision, un quart des Frangais se débrouille
aujourdhui pour obtenir gratuitement un
produit ou un service qu'il payait jadis.

La location explore aussi de nouvelles
voies. Le site Zilok incite les particuliers
4 arrondir leurs fins de mois en louant
des objets qui restent dans les placards,
« Pour I'heure, la plate-forme qui est aussi
couverte a4 des loyeurs professionnels
compte 30 oo membres inscrits et enre-
gistre quelques dizaines de locations par
jour =, détaille Marion Carrette, Tune des
trois cofondatrices. [len faudrait au moeins
500 pour atteindre le point mort. Conso-
globe a choisi un autre modéle. La palette
de services - location, achat d'occasion, don
ou échange — vise plus 4 générer du trafic
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que du chiffre d'affaires, réalisé sur la
vente de produits écologiques. « On lui
doit au moins la moitié des visites surle
site », souligne son fondateur Jean-Marie
Boucher. Pionnier des portails de consom-
mation verts, Consoglobe compte déja
.5 million de membres inscrits. « Pas
militant, notre public n'en est pas moins
décideé a faire évoluer, par petites touches,
son comportement de consommation »,
assure cet ancien de La Redoute.

Les enseignes et la revente

On voit mal tout ce petit monde revenir
en arriére aprés la crise: 58% des Frangais
reconnaissent avoir changé leur fagon de
consommer depuis trois ans (Ifop). Et77%
estiment qu'il y a trop de produits supertlus
dans les magasins (Ipsos). Les marques
peuvent-clles l'ignorer ! Remises en cause,
elles s'efforcent d'aller 4 la rencontre de ceux
qui fréquentent ces circuits plus écono-
miques. Aprés les « ventes privées », aux-
quelles méme Peugeot ou Kaufman&
Broad ont recours pour « déstocker », on
retrouve toujours plus de marques natio-
nales chez les hard-discounteurs alimen-
taires. Au risque de brouiller leur image,

En revanche, elles sont rares  g'inquié-
ter du devenir de leur produit une fois
vendu. Pourtant la aussi, les consormma-
teurs sont vigilants, Verra-t-on bientot des
enseignes copler le suedois Filippa K, qui
n'a pas hésité 3 ouvrir un magasin consacré
a la revente de ses vétements rapportés
par ses clientes ? Aprés fene la Camif, La
Redoute a passé un accord avec Pricemi-
nister; une maniére de développer I'au-
dience de son site et de donner a ses clients
l'opportunité de remettre leursachats dans
la boucle. Quiksilver, quant a lui, propose
une gamme de vétements techniques en
polvester qui ont vocation 2 étre recyclés
pour servir de matiére premiére i la collec-
tion suivante. Pour inciter sa clientéle  les
rapportet, I'enseigne offre un bon de réduc-
tion sur un achat & venir. Face au consom-
mateur qui réclame plus de sobriété, les
marques ne pourront plus ge contenter de
produire propre. Il leur faut commencer a
explorer des modéles fondés non plus sur
la vente d'un produit neuf a prix fixe, mais
sur celle plus écologique, de son usage. &



