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Modeéle des ventes
online a maturité

Les distributeurs en ligne s'adaptent aux nouvelles habitudes des consommateurs,

PIERRE-HENRI BADEL

La multiplication des différents
types d'appareils multimédia utl

lisés dans les Foyers est le signe
d'un changement dans les habi-
tudes de consommation. Et des
start-up surfent sur cette vague,
Le phénoméne est d'autant plus
perceptible en Suisse, qu'elle est
champlonne d'Europe en ma-
tiére de connexion a Internet,
comme le révele une étude de
I'TAB.

Le site Eboutic est I'exemple de
ces nouvelles pousses qui se
frayent un chemin avec succés
sur le marché suisse des ventes en
ligne. Contrairement a ses prin-
ol paux concurrents établis depuis
plusieurs années déja, elle mise
sur le marche du deéstockage des
grandes marques et peut ainsi
proposer des réductions allant de
20 4 80% sur les produits mis en
avant pendant quelques jours sur
son site. I1 faut donc préalable-
ment aller négocier les prix avec
les marques qui désirent dés-
tocker. L'inconvénient est que les
articles proposés ne sont pastou-
jours disponibles dans toutes les
tailles. Ce n'est qu'aprés avoir en-
registre les commandes des inter-
nautes qu'Eboutic fait part de ses

besoins réels auprés de ses four
nisseurs, De cette maniére, il ne
lui reste pas d'invendus, Depuls
son lancement, cette société qui
compte aujourd hul 50 salariés et
dispose d'un centre logistique &
Monthey a enregistré 90 millions
de pages vues et vendu 200,000
articles. «Grice 4 notre systéme
de paiement par Internet et des
produits & prix cassés, le taux de
retour ne dépasse pas 5%», expli-
que Laure de Gennes, Managing
Partner de ce site lancé i Lau-
sanne en 2007, Sur les autres si-
tes de vente en ligne ou les prix
ne sont pas bradés et le paiement
se fait sur facture, il est facilement
de 50%.

Le site Eboutic utilise depuis
2007 la fonction Adwords de
Google et depuls peu le réseau
Google Display pour stimuler ses
ventes sur Internet avec beau-
coup desucees, «Grice d une cam-
pagne de recrutement lancé en
collaboration avec Google, nous
avons pu acquérir 18 271 nou
veaux membres pour notre site
de vente sur une période de trois
maoise précise Laure de Gennes.
Aujourd’hui, elle réalise preés de
50% de son chiffre d'affaires dans
le secteur de I'habillement, des
textiles et des articles de mode,

mais vend aussi des chaussures et
toutes sortes dautres objets, dont
des montres, Ce dernier secteur
n'est pas encore trés développé
car il faudrait attirer les grandes
margques pour obtenir le succes
voulu, Les horlogers suisses haut
de gamme ne sont pourtant pas
encore préts a brader leurs collec-
tions, méme celles des années pas-
sées,

«Nous sommes toujours en phase
de croissance i deux chiffres., se
réjouit pourtant Laure de Gen-
nes. «Avec Google, lavantage est
que l'on peut tester certaines cam
pagnes en n'investissant qu'un
maodeste budget pour voir com-
ment le marché réagit, «I1 s'agit
de l'investissement le plus ren-
table que nous avons réalisé. I re-
présente globalement plus de
90% de notre budget de promo-
tion des ventes.» L'important est
pourtant de cibler trés préciseé-
ment ces campagnes de promo-
tion du site en fonction des mots
clés qui apparaissent sur les sites
ot Eboutic place ses annonces.
Depuis 2011, le site de vente en
ligne mise sur le réseau Google
Display qui permet encore un
meilleur ciblage des campagnes
de publicité avec les autres parte-
naires du réseau.

www.eboutic.ch - les ventes privées suisses



