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“ @ pas sur l'or

Peut-on s’attaquer au e-luxe sans faire
de pub pour son site? Le Genevois
Mohamed Azzeddine parle de son expérience.

Victoria Marchand

ésolument, 'heure n'est
plus & I'euphorie dans
le e-business. Caratap.
com, ¢t bien d'autres
sites, sont désormais au stade

des remises en question, des
bilans, voire des dépots de
bilans.

Pourtant, voild deux ans,
lorsque Mohamed Azzeddine a

eté approché par les fondarcurs
de la société Manificient’s Signa-
ture, rien ne semblait pouvoir
assombrir un jour la Toile pla-
nétaire. 1l érait dés lors difficile,

On peut toucher?

Carlo Schmalz, de Innovative Communications
a Geneve, a participé au lancement de sites Inter-
net pour des marques de luxe.

A cette occasion, il a étudié cette problématique
et apporte un éclairage sur I'avenir de la bijouterie
sur le Net.

Peut-on vendre des bijoux par écran interposé?
Je suis persuadé qu'un bijou que I'on ne
peut toucher, ni voir dans un point de vente
n'a que peu de chances d'étre vendu.
Indépendamment de la notoriété du site.

Que vous ont révélé vos études de
marché?

L'importance du branding.
Comment voulez-vous qu'un inter-
naute fasse confiance & une marque
qu'il ne connait pas? Les exemples
d'internautes qui n'ont pas regu la
marchandise parce que la société qui
éditait le site a fait faillite sont désormais
légion. Sans compter les problémes de
sécurisation des transactions et du trans-
port qui ont toujours été un frein,

“Saphia, le
mannequin
genevois de

Caratop.com

Au vu de ce constat, les grandes marques s'inté-
ressent-elles encore a Internet?

Plus que jamais. Ces grandes marques sont
toutes en train de réfléchir & I'interface de demain.
Les sites ne seront plus exclusivement des vitrines
ou des supports de vente. Grace 4 la technologie,
on pourra dialoguer, par webcam interposées, avec
des vendeurs réels ou virtuels. Vious pourrez ainsi
vous déplacer dans la bijouterie, connaitre le prix des
bijoux a distance. Puis, si vous le désirez, vous
pourrez vous rendre dans un espace réel pour
voir ces objets. D'ol 'importance du réseau
de distribution. L'accord entre les groupes
LVMH et De Beers illustre bien cette ten-
dance. Libre au client de passer la com-
mande via le Net ou dans le magasin.

= Quel conseil donneriez-vous aux éditeurs

de sites qui se lancent aujourd'hui dans

le e-commerce?

De considérer Internet comme un média. Et,

surtout, de comprendre qu'un internaute

est avant tout un consommateur de
contenu, de services et non un camivore
avide de consommation instantanée.
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L'affaire ne roule

v

pour ce jeune
diplomé de HEI, .
de rester insensible ~
aux sirénes de la nou- .
velle économie et de refuser
le mandat de consultant qu'on
lui proposait, 4 savoir la rédac-
tion d'une étude de marché pour
¢tudier 'avenir de la vente de
bijoux en ligne. «A cette époque,
commente Mohamed Azzed-
dine, on ne parlait pas vraiment
de e-commerce dans le secteur
du luxe, Il y avait certes des sites
witrines de grandes marques du
luxe, mais rien de plus.s

Pour bétonner sa recherche,
il rencontre des bijoutiers en
Suisse et arrive 4 la conclusion
que la e-bijouterie est une niche
intéressante. Parallélemént, les
partenaires de Magnificent’s
Signature décident d'aller de
Favant ¢t de confier 8 Mohamed
Azzeddine la mise en place glo-
bale de ce projet.

Done, de juillet & décembre
1999, Mohamed Azzeddine se
plonge dans la construction de
Caratop.com. Par ailleurs, la
société convaine des bijoutiers
de proposer des piéces sur son
site. Echelle des prix: de 80 4
plus de 10000 dollars,

Janvier 2000, le site est offi-
ciellement lancé. Un an plus
tard, les chiffres parlent d’eux-
mémes: 10000 visites men-
suelles (principalement des inter-
nautes américains) et un chiffre
d’affaires trés en dessous des

espérances.




Dés le départ, précise Moha-
med Azzeddine, la société
avait décidé de

ne rien inves-

tir en communication.
C'était peur-étre une erreur.
Mais lorsque I'on sait que le plus

important site de bijouterie
(Mondera.com) a d¢ja investi
quarante millions de dollars en
publicité pour un chiffre d’af-
faires de un million de dollars
mensuel ou encore que Mia-
dora.com a fermé aprés avoir
investi des millions, le prix de la
visibilit¢ est cher payé!

De l4 4 ne rien entreprendre
pour &étre vu, il v a un fossé! e

reconnais que 'aspect marke-

a été sous-estimé, plaide

ting
Mohamed Azzeddine. Toute
fois, je ne reégrette pas de ne pas
woIr sumvt le consell I.l..."-!L'.']L".""
.:i.. COmMmuMmcCaton (L me
conseillaient des plans médias
ambiticux. Aujourd’hu, la

|

1cle serall surendetree

que la

pense solution est
alleurs.

Clest-d-dire? «Ne crovant pas
a 'impact de la publicité, nous

somumes a la recherche d'un par-

lenare gqu pourral nous ader

a4 prendre en charge 1'asg

I:.".-_.'IL'I'll, cment ¢t mark

site.

Est=ce la bonne solution? Ere
visible se limite-t-il a étre vu?
Etant donné |'extraordinaire
profusion de sites, les éditeurs
ne doivent-ils pas apporter un
concept novateur susceptible
d'attirer I'anention® Vendre des
bijoux sur le Nel n'est pas une
opération gagnée d’avance. [l
faut vaincre des barrages psy-
chologiques tels que le probléme
de la sécurité des transactions
ou celui de la distribution.

L instrument Internet n'a pas
encore bouleversé toutes les
habitudes de consommation.
Acheter un bijou est un acte
symbolique qui ne peut nulle-
ment se resumer a4 un simple
gain de termps. L'univers du luxe
fait appel a des notions de plai-

sir, d'exclusivite, de narcissisme,
de moment one to one qui ne
peuvent ére brisées par un seul
clic.

Dong, comment retenir P'in-
ternaute, le pousser a Pacte
d’achat? Peut-étre en proposant
des piéces uniques? Clest du
moins dans cette direction que
les actionnaires de Magnificent’s
Signature veulent désormais
aller. «Notre but est de devenir 4

terme un portail pour jeuncs
Cri rs n'ayant pas encore de
Cirg le distribution

Mais, au vu des résultats
actuels, comment réussir a les
attirer sur ce site7 »(Cest 14 notre
pr repond
Mohamed Azzeddine. Sinon. il

» faudra recommander 4 mes

syrochain  challenge,
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Pour le savair : solutions@fsg.ch

Site internet : www.fsggroup.com

FS5G SA 18 av. Louis Casai 1209 Genéve tél: 022 747 77 77

GREAT PLAINS
% PARTNER

Comment trouver le meilleur chemin dans le labyrinthe de
vos dennées d'entreprise?

Financial Software Group SA offre conseils et mises en ceuvre

de solutions intégrées adaptes a vos systémes existants : vous gagnez
la qualité et la rapidité d'accés aujourd’hui nécessaires 4 une gestion
financiére efficace, en temps réel. i

Les spécialistes expérimentés de FSG tiennent compte des
exigences actuelles et futures de votre entreprise dans un marché global,

“Delivering the e-financials advantage”
Geneve — Londres — Paris
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