TRADITION. Les commergants

du centre se modernisent et s'adaptent.

Et le commerce de
proximité dans tout ca?

lors que les ventes en |-

gne foisonnent et prospe-

rent, nos commercants lo-
caux ont-ils du souci a se faire?
“Je ne pense pas, répond Stépha-
nie Clermont de Fassociation Ter-
re de Commerces, la premibre fé-
dération des commerces et servi-
ces de proximité du départe-
ment. Les maodes de consomma-
tions évoluent, les commergants
sadaptent. Nous avons dailleurs
organisé une conférence  sur
le-commerce awee eux pour les
pousser a aller dans ce sens, a
oréer leur propre site, voire juste
une page daccuell qui leur sert de
virrine”, explique celle qui ne voit
pas dans ces nouvelles fagons de
consommer “un danger, mais
une aide” pour le commerce de
proximité, Un point de vue parta-
gé par les représentants de la
Chambre de métiers et de |'artisa-
nat qui incite ses 32 800 artisans
o prendre le chemin de la moder-
nitd”, en leur proposant égale-
ment d'apprendre & créer leur
propre site web. " Le nivvau d'exi-
gence des consormimatenrs est bien
plus deré quiauparawant. s sont
habitués a limmiédiateré et a la fa-
cilité. Si les artisans veulent s'ins-
crire dans lavenir, il fawt qu'ils
sadapeent” explique-t-on 4 la
Chambre.
Du coté de la Fédération Mar-

seille Centre, qui regroupe quel-
que 460 commercants du cen-
re-ville jusqu'a Castellane en pas-
sant par Saint-Charles, on tient
un discours un brin plus akarmis-
te, soulignant ka nécessité de "ré-
Sfléchir a des solutions fédératrices
pour faire face au géant internet”.,
“Tous les changements ameénent
inévitallernent a de la casse. Pour
le commerce indépendant, il sagit
de ne pas baisser la garde”, com-
mente Laurent Vandamme, prési-
dent de la fédération.
Aujowrdhud,  internet  grignote
surtowt des parts de marché sur
les wentes par correspondance. Et
les ventes privdes en ligne font
beaucoup de tort”, poursuit-il,
‘A Marseille Centre, nous nous
penchons sur des solutions a met-
tre en place. Par exemple, on pen-
se dévetopper lidée d'une carte de
fidélité commune a tous les com-
mergants du centre. Ou encore, @
travailler avec un prestataire qui
se charge de recenser sur les sites
de ventes en lignes, les adresses lo-
cales oit Fon peut trouver les pie-
ces proposées. Le but, c'est que {in-
fernaute soit mis au courant qua
devee pas de chez ui, on vend Fob-
Jet qui'il aurait peut-étre acheté en
ligne”. Bref, intemet, pour nos
commercants locaux, c'est "t
tadaptes ou tu meurs”. o

EJ.

Plan-de-Campagne légalisé

Aprés des années de batailles idéologiques et des mois de
discussions sur fond de querelles politiques, les sages du conseil
constitutionnel ont enfin tranché le 6 2ot demier sur I'épineuse

question de Nouverture des

magisins le dimanche. Ce jour-li, ils

ont validé l'essentiel de la loi du député UMP des
Bouches-du-Rhone, Richard Mallié, qui n'a censuré que les
dispositions pour les zones touristiques parisiennes. Autrement dit,
Plan-de-Campagne le dimanche, c’est désonmais ouvert en toute
legalié. Comme les "Puce” (Périmetres d'usage de consommation
exceptionnelle) a Marseille. Méme feu vert pour les communes
touristique et thermale, & I'image d'Aix et Digne. m
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L’AVIS DE L'EXPERT

Des modes de
consommation
en pleine mutation

icolas Herpin, sociologue

de la consommation 2
I'Insee, analyse pour L'Helvdo
ces nouveaux modes de
consomumation qui permettent
de gagner du temps et de lar-
gent,
L'achat des courses alimen-
taires ou vestimentaires en li-
gne est-il anecdotique?
“Lors de notre demitre enqué-
te réalisée voild 4 ans, ces
achats-l étaient marginaun
Evidemment depuis, l'intemet
s'est  répandu.  Mais  cela
conceme uniquement une pe-
tite frange de la population.”
Justement, quel est le profil de
ces e-clients?
"Ny a ceux qui géographique-
ment sont isolés et qui ne peu-
vent pas se foumir autrement.
I Puis il v a ceux dont les em-
plois du temps hyperchargés
trouvent dans intermet un servi-
ce extrémement utile. Is font
Jeurs courses & 22h & la sortie
du bureau et se font livrer dans
le peu d'espace-temps disponi-
ble. Mais, ceci dit, tout est
conditionné par les connais-
sances pratiques de 'utilisa-
ton dintemet. Et les anclen-
nes générations sont trés réti-
ves & payer virtuellement. En
revanche, les adultes de de-
main en seront de fervents uti-

Nicolas Herpin, de I'insee, 2 mené
une enquéte Ny a quatre ans sor
les habitedes de consammation.

apprécient de connaitre Je bou-
cher, le boulanger de leur
rue... Mais il est vrai que les
milieux  soclo-économiques
adsés se parnagent entre oes mo-
des de consommation virtuel
et réel”

Les ventes privées, les maga-
sins d'usine, le destockage. ..
sont de plus en plus prisés par
les consommateurs., Est-ce un
véritable virage qui sopére
dans ka consommation ou sim-
plement conjoncturel ?

"Ce sont des formes de ventes
ponctuelles dans aspprovision-
nement qui se jouent sur F'op-

lisateurs,” portunité, Mais dans tous les
Le virtuel risque-t-il petit 3 pe-  cas, il y a une véritable course
tit de supplanter le schéma i argent: soldes, flash promo,
commercial traditionnel ¥ négociations des prix, maga-
“Non, et heureusement. Des  sins d'usine, déstockage.... On
choses échapperont toujours & ¢st en train de rattraper notre

retard en matiere d'offre com-
merciale comparé & des pays
comme les Etats-Unis. La pé-
riode de crise a du bon si Fon
peut dire puisque la réglemen-
tation francaise, bien trop rigi-
de, est enfin en train d'éoluer

internet. Le contact avec ka ma-
titre et l'odeur sont remplaca-
bles. Les consommateurs ont
besoin de sentir et toucher, Ft
il y a aura toujours de la place
dans l'alimentaire comme
dans le vestimentaire, On voit

bien que le commerce de (loisur e travail dominical, sol-
proximité est en train de repar-  des intermédiaires...)" ®
tir dans les quartiers. Les gens AL,

R



