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Généreux, avisé et fier de l’être

Le 24 décembre 2009 à 14 heures, je ne savais toujours pas comment nous allions passer la soirée du réveillon.

Les enfants n’étaient pas avec nous. Toute notre attention s’était portée sur la préparation du nouvel an, et nous avions négligé la fête de Noël. Nous trouverions bien un spectacle auquel assister ce soir-là…

Vers le milieu de l’après-midi, je me mets en quête de festivités en fouinant sur le Web. Dame ! Je m’y prends vraiment tard, et les sorties encore envisageables sont particulièrement coûteuses. Allons-nous passer la soirée devant un DVD tout en savourant des sushis à emporter ? Pas très glamour…

Je finis par tomber sur le site OnVaSortir !, sur lequel des particuliers organisent des soirées et convient le tout-venant à partager un moment de détente. Incroyable mais vrai : des inconnus invitent d’autres inconnus à domicile, et jusqu’à la dernière minute ! Je jette mon dévolu sur une soirée organisée près de notre appartement montmartrois. Le sésame requis pour y passer la soirée de Noël consiste en victuailles que chacun doit apporter, ainsi qu’en un cadeau pour une autre personne.

Il est 18 heures quand ma compagne rentre à la maison. Je lui fais part de ma trouvaille. Nous regardons
les fiches de ceux qui se sont déjà inscrits pour la soirée ; elles nous semblent de bon augure. Seul souci : il est déjà tard, et le temps nous manque pour mitonner de bons petits plats. L’hôte ayant laissé ses coordonnées, je l’appelle illico.

— Bonsoir, nous sommes deux et souhaiterions venir à la soirée. Nous sommes un peu courts au niveau nourriture. En revanche, je joue de la guitare et connais plein de chansons. Téléphone, les Beatles et tutti quanti…

— Formidable ! Je suis très impressionné par les gens qui jouent de la guitare. Venez avec votre instrument. Super idée.

Et voilà ! Quelques heures plus tard, nous nous retrouvons dans le salon d’un petit trois pièces. Dans la cuisine, des convives préparent un saumon qui s’annonce savoureux. Notre hôte, un jeune pompier au visage doux, nous donne immédiatement du travail : pourrions-nous confectionner un simili-sapin à partir de branches récupérées ici et là ? Nous voici dans le bain.

Les invités arrivent un à un. Avec Nic, le contact s’établit aisément : nous partageons le même humour un brin distancié. Chris travaille dans un hôtel et se trouve dans la même situation que nous : ses enfants ont pris leurs quartiers. Stéphane a l’allure sportive et l’abord enjoué. Isa a le visage sombre ; au cours de la soirée, elle va entonner à plusieurs reprises son couplet favori : Paris la stresse. Épatante, la jeune Camille, 24 ans, a déjà acheté son appartement et considère que « sa vie est faite », ce qui laisse ébahie la quadra Françoise. David, notre hôte, nous parle du site CouchSurfing. org, qui lui a permis d’être hébergé gratuitement dans plusieurs pays du monde, et nous explique qu’il a trouvé la colocataire de son appartement parisien sur un site spécialisé.


Le temps passe, et nous sommes maintenant une dizaine à discuter en nous régalant. La distribution des cadeaux contribue encore à ce moment de partage.

Minuit est passé. Stéphane m’enjoint de prendre la guitare. C’est parti pour un « Michelle » collectif, « Un autre monde » et autres mélodies qui ont le don de faire vibrer les âmes. Sur un PC, quelqu’un affiche les paroles pour que chacun reprenne en chœur « Paris s’éveille ». Lorsque j’interprète « Lady Jane » des Rolling Stones, Françoise a les yeux qui brillent. Pas de doute, nous avons les mêmes références. Puis Stéphane prend la guitare à son tour pour nous gratifier d’un répertoire plus récent : Oasis, Radiohead… Camille est aux anges : Radiohead, c’est toute son adolescence encore fraîche.

Nous nous séparons vers 4 heures du matin après une soirée inoubliable. Nous avons de nouveaux amis que nous ne demandons qu’à revoir. Pourtant, quelques heures plus tôt, nous ne savions pas encore comment passer la soirée de Noël !

 



Tout cela n’aurait jamais été possible sans le Web. Ce concours d’opportunités illustre on ne peut mieux l’incroyable bouleversement qu’a permis ce nouveau média, tout comme le téléphone ou l’avion en leur temps. Les relations entre les habitants du globe ont changé.

Un autre exemple typique de cette mutation m’a été raconté par Guillaume Mikowski, qui dirige la start-up Brainsonic. Un soir, il se rend chez des amis. Lorsqu’il entre dans la chambre de leur fille, âgée de 2 ans, celle-ci est en train de communiquer avec une cousine à l’autre bout du monde, grâce à Skype Vidéo !

Depuis que le Web est entré dans les foyers français – en mai 1994 très exactement –, une révolution s’est bel et bien produite. Un très grand nombre de services sont apparus pour nous aider à gérer notre quotidien plus efficacement. Ce sont ces services que j’ai voulu
présenter dans ces Bons Plans du Web. Pourtant, n’allez pas croire que ce livre n’est destiné qu’à ceux qui veulent faire de bonnes affaires. Un « bon plan », c’est aussi l’occasion de rencontrer d’autres personnes, de se faire des amis, d’ouvrir ses horizons… et pourquoi pas, en effet, d’arrondir ses fins de mois !
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Ce livre n’est pas constitué d’une liste de sites. L’internaute de cette deuxième décennie du millénaire est un usager averti. Il sait se servir de Google et des outils de recherche pour trouver ce qui lui tient à cœur. Si nous avons consacré des chapitres à des phénomènes tels que les enchères inversées ou le cashback, nous avons évité d’égrener des adresses de sites dont l’énumération serait indigeste.

Nous avons tenu avant tout à raconter de belles histoires, des récits d’internautes ayant mis au point d’ingénieuses astuces pour réaliser leurs rêves de manière plus intelligente, ou d’entrepreneurs zélés ayant développé de nouveaux systèmes de commercialisation. Ainsi, certains usagers sont mis en avant, mais il n’est nullement question de les favoriser ou de prétendre qu’ils sont les meilleurs dans leur domaine. Si nous les avons choisis, c’est parce qu’ils se sont montrés disposés à se raconter.

L’internaute d’aujourd’hui étant suffisamment avisé pour aller dénicher lui-même le site qui répondra le mieux à ses besoins sur un thème donné, nous avons donc cherché davantage à faire découvrir de nouvelles méthodes, des relations inattendues, des modèles d’entreprises ou d’achats qui n’auraient pas été possibles avant le Web.


Ce livre se compose de quatre parties :



	L’achat intelligent (p. 15)

	Les offres spéciales (p. 79)

	Le gratuit (p. 99)

	S’enrichir grâce au Web (p. 139)



« L’achat intelligent » présente les divers sites permettant d’obtenir le meilleur prix pour un article donné. Comme on le verra, les sites censés apporter le conseil adéquat en matière de prix ne sont pas toujours les plus objectifs.

Les « offres spéciales » désignent les promotions généralement temporaires ou encore les concours qui fleurissent sur le Web. Avec nos astuces pour les repérer.

« Le gratuit » passe en revue les très nombreux objets et services que l’on peut obtenir sans bourse délier. Seul bémol : il est illusoire de vouloir survivre en ne récoltant que des échantillons ! Retenons le meilleur : ceux qui fréquentent les sites de dons y vont tout autant pour donner que pour recevoir.

« S’enrichir grâce au Web », enfin, met l’accent sur les diverses façons de gagner de l’argent sur la Toile. Dans ce domaine, les revenus sont souvent fort maigres et, osons le dire, plutôt décevants. Ils peuvent devenir substantiels pour ceux qui gèrent une boutique sur eBay ou PriceMinister, ou pour qui loue son appartement durant les vacances.

 



Une chose mérite enfin d’être dite : ce livre ne s’adresse pas aux « radins et fiers de l’être », pour citer le slogan d’un site bien établi. Jusqu’à nouvel ordre, Harpagon et l’Oncle Picsou sont un sujet de risée, des modèles à ne pas suivre. Ce livre est donc destiné à des lecteurs soucieux de faire de bonnes affaires, d’acquérir leurs articles de façon judicieuse et avisée, à des personnes généreuses, enclines à donner autant qu’à
recevoir, à des individus désireux de dépenser leur argent de manière plus intelligente, afin d’améliorer leur quotidien mais aussi celui de leurs proches, de leurs enfants, de leurs amis.

Le Web révolutionne de A à Z le rapport entre producteur et consommateur, tout comme le rapport aux biens de consommation. Les nouveaux modèles que l’on voit apparaître rappellent parfois les révolutions économiques du début du XXe siècle. C’est un changement fondamental du commerce qui est en train de s’opérer sous nos yeux. Certains entrepreneurs sont aujourd’hui l’équivalent de Henry Ford, créateur de la Model T, une voiture destinée à monsieur Tout-le-monde, et qui fit sa fortune sur cette idée.

En route pour l’aventure !





1

L’ACHAT INTELLIGENT

Les premières années du Web se sont caractérisées par un phénomène récurrent : ce sont les utilisateurs eux-mêmes qui ont dicté la tendance.

Lorsque les grandes universités ont commencé à installer des liaisons à haut débit pour les étudiants, vers 1997, comment pouvaient-ils prévoir que ceux-ci allaient en priorité s’échanger des chansons avec le nouveau format MP3 qui venait d’apparaître ? Et pouvait-on s’attendre, quelques années plus tard, à ce que les utilisateurs s’emparent des blogs et que tout un chacun se rende populaire en publiant ses idées, ses activités, ses trouvailles ?

L’essor de la vidéo sur Dailymotion et YouTube a pris les géants du Web par surprise. Qui pouvait prévoir que les petits clips d’un simple individu équipé d’un caméscope intéresseraient des millions de spectateurs dans le monde ? De même, la frénésie qui s’est opérée autour de Facebook est venue des individus eux-mêmes, trop heureux de créer du lien social à travers ce service.

Une seule constante : l’internaute est au centre de tout. Et c’est le plus souvent de lui, de l’individu, qu’apparaissent les tendances en matière de e-commerce. L’achat groupé en est un bon exemple : alors que l’on ne se connaît pas, on s’associe autour d’un
désir commun. L’essor d’un site de ventes aux enchères comme eBay en est un autre : on y achète au prix d’une folle joute de la dernière minute, comme dans une véritable salle des ventes !

 



Pour les créateurs d’entreprise, s’imposer dans ce nouvel environnement nécessite de considérer d’abord l’utilisateur-roi. Sur un site d’annonces inversées, c’est l’acheteur potentiel d’une automobile qui indique le prix qu’il est prêt à payer, et attend qu’un concessionnaire fasse une offre. Sur Myfab ou L’Usine@Design, l’internaute vote pour les meubles qui sont dignes, selon lui, d’entrer au catalogue, et peut ensuite les acheter à prix quasi coûtant.

S’il fallait résumer cette évolution du commerce en une phrase : l’individu prend le pouvoir !
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L’achat groupé

Guangzhou, dans le sud de la Chine, un vendredi après-midi. Comme convenu en ligne, près de cinq cents badauds se sont rassemblés devant un magasin d’électroménager. Une fois dans la boutique, ils tentent de négocier des tarifs de groupe pour des écrans plats, caméras numériques et lecteurs de DVD, et ce marchandage n’est pas sans rappeler celui qui s’opère dans les souks de la vieille ville de Jérusalem. Ils obtiendront des remises allant de 10 à 30 %. En Chine, cette pratique que l’on nomme le Tuango a gagné de nombreuses villes. Certains magasins sont allés jusqu’à placarder des affiches indiquant clairement : « Ici, on ne fait pas de Tuango » !


Lorsqu’un phénomène se produit en Chine, il a souvent de fortes répercussions. En juillet 2008, le nombre d’internautes chinois avait atteint 253 millions, dépassant celui des connectés américains, et la croissance est telle que ce nombre a grimpé à 338 millions en 2009. En revanche, l’utilisation des cartes de crédit est une pratique récente pour la plupart des habitants : on comptait 142 millions de cartes à la fin 2008, mais plus de la moitié des détenteurs d’une carte venaient de l’obtenir dans l’année écoulée. Acheter en ligne avec une carte de crédit n’est donc pas encore une activité usuelle en Chine, mais le paiement par chèque ou l’envoi contre remboursement sont encore fort répandus. On le voit, le marchandage convient donc bien à cette culture récemment éveillée à la technologie. « En Chine, marchander est un mode de vie. Les prix affichés ne sont qu’un point de départ pour les négociations. Obtenir une bonne réduction est un point de fierté », affirme Simon Montlake, du magazine The Christian Science Monitor.

C’est par le biais de simples forums que le Tuango a spontanément vu le jour. Un internaute qui souhaitait acheter des accessoires pour une automobile en parlait à d’autres et, peu à peu, l’idée a émergé qu’il serait possible d’obtenir de meilleurs prix en achetant à plusieurs. Depuis, le système s’est développé, au point qu’aujourd’hui un internaute peut indiquer la région où il habite, rechercher le forum correspondant à son véhicule et se mettre en rapport avec d’autres consommateurs de la région.

Bien souvent, les acheteurs débarquent par surprise dans le magasin. Sur certains sites, en revanche, la négociation avec les vendeurs est directe. Lorsque l’achat groupé passe par un forum, le Tuango apporte un facteur rassurant. Dans une contrée où les habitants rechignent encore souvent à faire des achats auprès
d’un vendeur inconnu, l’un des membres du groupe d’achat dont la réputation est établie se porte garant de la boutique choisie. De son côté, le vendeur n’effectue la vente que si le nombre attendu de clients est réuni.

Au départ, le Tuango concernait du matériel à prix relativement faible. Mais une société du nom de Xcar a eu l’idée de mettre à profit de telles associations pour faciliter l’achat d’automobiles à plusieurs. Et le concept s’est si bien répandu en Chine que l’on trouve aujourd’hui sur certains sites une rubrique « Tuango ». D’autres se sont développés dans le domaine de l’achat de meubles, mais aussi sur le thème du mariage, par exemple. Une fois qu’un groupe important d’acheteurs est constitué, le site se charge de négocier des prix cassés auprès des fournisseurs.
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En réalité, l’achat groupé s’est développé en France bien avant l’essor du Tuango, mais il n’a pas fait long feu. Dès 2000, des sites tels que Clust, Alibabuy, LetsBuyIt ou Koobuycity avaient expérimenté ce système. On y posait une option pour un produit et l’on ne déboursait que si le nombre de postulants souhaité était atteint. Koobuycity avait rapidement abandonné la formule et Clust avait été absorbé quelques mois après
son lancement par un autre site d’achats groupés, mais spécialisé dans le haut de gamme, de sorte que le concept s’était peu à peu évaporé. Entre autres explications, les internautes étaient rarement prêts à attendre pour acquérir le produit désiré, alors même que la patience est un élément-clé de l’achat groupé.

 



En octobre 2000, le défunt magazine Transfert avait consacré ses colonnes à l’échec de ce système sur notre territoire. Titré « La France, ô grand désespoir de l’achat groupé », l’article démarrait ainsi : « Après un début d’année euphorique, le soufflé de l’achat groupé est retombé en France. »

Divers responsables de sites témoignaient alors de leur dépit. « En France, l’internaute n’achète pas en groupe. Il n’organise pas ses sessions en appelant ses amis », estimait Jacques Kluger, PDG de Koobuycity. « L’achat groupé n’est pas un modèle économique facile, lançait pour sa part Guillaume Paillet, responsable d’Alibabuy. Le vrai problème, c’est que les produits les plus demandés sont ceux pour lesquels nous avons le moins de remise. Nous ne sommes pas capables d’offrir 30 % ou 40 % de réduction, d’où la forte déception des consommateurs. »

Le site LetsBuyIt, qui s’est initialement développé autour de l’achat groupé, a abandonné cette approche : « Aujourd’hui, le développement du marché de l’e-commerce et la démocratisation de l’achat en ligne sont des facteurs qui permettent aux gros marchands d’obtenir des volumes, et donc des prix tout aussi intéressants qu’une communauté d’acheteurs qui se groupent », explique Emmanuel Noirhomme, qui préside aujourd’hui LetsBuyIt. « Amazon, par exemple, a un volume d’achat journalier sur des produits de grande consommation bien plus important qu’un groupe de mille personnes qui se mettraient ensemble pour négocier un prix. »


Aux États-Unis, des sites tels que Mercata ou Mobshop ont adapté le modèle : si l’on veut acheter un jeu vidéo, un prix de base apparaît, mais également, sur le côté, le prix auquel on peut l’obtenir si un nombre donné d’acheteurs expriment le désir d’acquérir le même article. Parfois, le montant de la réduction effective n’est pas connu et dépend de la commande que le site passera finalement au grossiste. De ce fait, une enquête du magazine Money a fait apparaître que de tels sites engendraient parfois de meilleures affaires que d’autres sites – mais pas toujours.

Pourtant, le modèle du Tuango a suscité des vocations et, timidement, mais sûrement, l’achat groupé a refait surface en France.

 



Créé en 2005, Commandes-groupees.fr fonctionne selon le même principe que les forums qui ont permis au Tuango de se développer en Chine : un internaute propose un produit à l’achat et attend qu’un groupe se forme. Une fois que les postulants sont assez nombreux, ils se rendent dans plusieurs magasins et entament une négociation. Les réductions obtenues seraient de 30 % en moyenne.

Michaël Blanc a participé à Commandes-groupees.fr depuis sa création : « À l’origine, sur le site Homecinema-fr. com, dédié à la hi-fi et à la vidéo, des commandes groupées étaient parfois organisées. Or, cela a posé un problème aux professionnels qui détenaient des magasins. Ils ont donc réussi à faire enlever presque toutes les commandes groupées de ce site. »

En 2005, pour pallier cette situation, l’un des internautes, Samy Khattane, annonce qu’il va développer un site de commandes groupées et lance un appel au peuple : qui m’aime me suive ! Michaël Blanc lui apporte alors son concours : il se trouve qu’il est commercial dans le civil et affectionne la négociation.


La toute première commande groupée obtenue par Michaël Blanc demeure la plus mémorable : « Un soir, fin 2005, je discutais avec d’autres possesseurs d’un écran plasma de marque Hitachi. Un nouveau modèle venait de sortir et nous étions tous d’accord : il était bien meilleur. L’idée a alors émergé : mettons-nous à plusieurs et allons voir un revendeur pour lui dire : “Si vous reprenez nos écrans, nous vous achetons tous le modèle actuel !” Comme je me déplaçais souvent en France, j’ai trouvé plusieurs magasins intéressés. Chez l’un d’eux, en Rhône-Alpes, la discussion a duré trois heures. Je suis arrivé vers 19 h 30 pour repartir vers 23 heures. Nous en rions encore aujourd’hui, il me disait : “Vous êtes horrible !” Reste que cela a été la plus grosse commande groupée d’écrans plats qui ait alors existé. Nous étions cent vingt et un à en acheter ! »

Cette négociation a eu un effet inattendu sur Michaël Blanc, qui a compris qu’il avait le virus de la négociation. Depuis, lorsqu’une opération se présente, il est très heureux de s’en charger, et de battre au passage ses propres records : sur la dernière négociation opérée sur un écran plat Pioneer, six cents internautes ont participé à l’opération !

 



Si elle démarre sur le Web, une commande groupée aboutit, tôt ou tard, à une rencontre dans le monde réel avec un magasin ayant pignon sur rue. L’opération demande donc une vraie préparation : quel type de commerçant pourra se montrer intéressé à opérer une remise de groupe ? Selon le produit visé, faut-il privilégier un petit distributeur ou une chaîne ?

Faute d’avoir judicieusement effectué la préparation, le négociateur se heurtera à un refus ferme et poli. En revanche, si l’on a correctement repéré sa proie, la visite fera mouche : le commerçant comprend vite qu’il n’obtiendra jamais autant de clients simultanés sur un
produit donné, d’autant qu’une grande partie d’entre eux habitent dans des villes fort éloignées. Lorsque la commande groupée survient en fin d’année, il arrive que l’on décroche la timbale à un tarif s’approchant du prix coûtant.

Reste que la commande groupée est un travail de longue haleine pour celui qui démarre une suggestion de commande et qui, par la force des choses, finira par se charger de la négociation : « Je travaille en moyenne entre soixante-dix et quatre-vingts heures par semaine, et je m’occupe des commandes groupées dans le temps qui me reste, parfois le soir, vers 23 heures, explique Michaël Blanc. À partir d’un produit demandé, je recense le nombre de demandes puis j’écris à une vingtaine de magasins. Une dizaine d’entre eux me répondent. Je vais en voir trois et en trouve un ou deux dont la proposition semble intéressante. Ensuite, je passe le message aux membres du forum : il nous faut tant de commandes pour obtenir tel prix. Les internautes traitent alors en direct avec le commerçant. »
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Quid de ceux qui exprimeraient leur intérêt sur le forum et se défileraient au moment de passer à l’acte ? Comme l’on peut s’en douter, c’est inévitablement le cas : « Il faut le prendre en compte dès le départ. Si j’ai par exemple cent personnes intéressées pour un écran plasma, une bonne vingtaine peuvent immédiatement être enlevées – le temps a passé, et ils ne suivent plus l’offre. Sur les quatre-vingts qui restent, une fois que j’envoie l’information de prix, seule la moitié d’entre eux se portent acquéreurs. Il faut donc compter avec un rapport de 4 sur 10 environ. »
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