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Casseur de codes

Avantageshopping.com

Le cheval de Troie de la distribution traditionnelle

Il vit du Net mais se pose en défen-
seur du commerce traditionnel. Am-
bivalent, Jean-Paul Devai ?
Qu’importe, cela lui a permis de met-
tre sur pied Avantageshopping.com,
premier site Internet entiérement au
service du commerce en magasins. Ce
Francais d’origine hongroise, 60 ans,
spécialiste du marketing direct et an-
cien propriétaire de Stimula - une
agence spécialisée dans les politiques
d’incentive revendueily a deuxansa
Accor -, affiche un objectif simple :
casser le monopole d’Internet sur ce
qu’ilappelle les“bons plans”. Ces of-
fres ponctuelles et particulierement
agressives portées par les “lastmi-
nute.com, vente-privée.com etc...”
que le consommateur affectionne de
plus en plus. “Dans le contexte actuel
de baisse du pouvoir d’achat, ce site of-
freaucommerce traditionnel, une véri-
table riposte, explique-t-il. Grace a lui,

les bons plans, jusqu’a maintenantré: = . s
Jean-Paul Devai, fondateur : “Nous ne sommes pas un site marchand ; nous
 rabattons les internautes vers le commerce traditionnel via une nouvelle forme

servés au monde virtuel, gagnent les
points devente classiques.”

Rabattre lesinternautes vers les com-

merces traditionnels. ..

Le principe est simple : Avantage-
shopping.com négocie desréductions
diverses-10% sur tout le magasin, 50
euros de réduction sur telle ou telle
référence etc...- avec
des enseignes comme
Nature et Découvertes,
Sport 2000, Vert Bau-
det ou Surcouf. 1l les
propose ensuite aux
internautes membres
dusite sousla forme de coupons de ré-
duction commercialisés 1 euro cha-
cun et destinés a étre imprimés puis
utilisés directement en magasin. “Cela
permet de redonner du pouvoir d’achat
aux internautes tout en dopant lacti-
vité des points de vente traditionnels”,

de marketing direct.”

explique Jean-Paul Devai. Le fait de
mettre gratuitement sur le site des of-
fres courtes et agressives durant des
périodes de faible activité permet en

Un objectif simple :

casser le monopole d’Internet sur ce qu’il appelle

les “bons plans”

effet aux vendeurs de lisser leur acti-
vité, a lamaniére des compagnies aé-
riennes qui proposent des prix cassés
en périodes creuses pour relancer
leurs ventes. “Cest la toute loriginalité
denotremodéle : nous nesommes pas un
sitemarchand ; nous rabattons les inter-

nautes vers le commerce traditionnel
via unenouvelle formede marketing di-
rect, laquelle présente également l'a-
vantaged’étre totalement non intrusive
puisque c’est le client qui
nous approche et pas l’in-
verse”, poursuit-il. Opéra-
tionnel depuis décembre
dernier, Avantageshop-
ping.com ne compte pour
Pheure que quelques
milliers de membres. Mais les ambi-
tions de Jean-Paul Devai sont claire-
ment affichées, une fois son tour de
table effectué : il table sur 400 a
500000 nouveaux membres et ’équi-
libre d’ici a deux ans.
caroline.castets@nouveleconomiste.fr
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