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Materiel.net

Le golit de Pautodidaxie

MR MATERIEL NET

HighTech & Multimédia

Voir, toucher, expérimenter. Mais aussi comprendre les fonctionnalités techniques pour affiner ses choix.
Avec |'ouverture du concept store LeMag, & Chelles, Materiel.net partage son savoir-faire avec ses
clients pour lever les freins & la commande en ligne. Et gagner en notoriété. PAR AURELIE LALANNE

Rien ne Py destinait. A sa création, a
I'aube de I'an 2000, Materiel.net s'est spé-
cialisé dans la vente en ligne de produits
informatiques, high-tech et multimé-
dia. Aux prémices du e-commerce, ont
été développés, en interne, l'ensemble
des outils pour consulter le catalogue
des produits, créer un compte client,
commander, payer, étre livré et suivre la
commande. Avec une clientele de pas-
sionnés d'informatique. Ce sont eux, qui
ont décidé Jean-Philippe Fleury, son fon-
dateur, a ouvrir des espaces physiques
pour permettre aux internautes de venir
retirer les articles achetés sur le site. Une
occasion pour ce précurseur du click & col-
lect de se faire connaitre aupreés de clients
locaux. Aprés avoir ouvert son premier
point d'emport, le modéle a été dupliqué
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Showroom

Une quantité restreinte de produits
présentés, des bornes avec I'accés
au catalogue et un conseiller pour
répondre aux questions techniques.
Ce sont les spécificités des agences
de Materiel.net. “Nos points de
refrait ont évolué pour permetire
d'exposer plus d'échantillons de
nos produits, notamment ceux pour
lesquels nous sommes moins connus.
Et nous privilégions nos propres PC
Matériel.net. Nous en avons concu
plus de 150000 & I'heure actuelle”,
détaille le fondateur.

al'échelle nationale. "Nous ne recherchons
pas les emplacements numéro 1 mais des
zones accessibles, avec du trafic, pour res-
ter proche géographiquement des clients”,
explique Jean-Philippe Fleury. L'occasion
aussi pour I'enseigne d’exposer des nou-
veautés en fonction des tendances du
marché et de présenter les produits en
marque propre. Le consommateur, lui,
bénéficie de conseils avant et aprés-vente
pour I'achat d'articles complémentaires.

EXPERTISE TECHNIQUE

Car c'est sur l'aspect spécialiste que
Materiel.net capitalise pour proposer une
offre différenciante, maitrisée et a des prix
compétitifs. "Nous ne vendons que des
produits high-tech comparé aux enseignes
geénéralistes ou multispécialistes”, précise

Jean-Philippe Fleury. Exit donc I'exhaus-
tivité. Les surfaces de vente étant plus
petites que celles de ses concurrents, le
merchandising est par conséquent limité.
Loin d'étre une contrainte, Materiel.net
s'engage a sélectionner les produits les
plus performants du marché. “L'ouverture
de ce premier magasin a Chelles, est tel
que nous l'imaginions pour la distribution de
produits informatiques avec trois objectifs :
maximiser la qualité de nos services pour
recruter des clients, gagner en notoriété et fi-
déliser les nouveaux clients. Soit apporter de
la valeur ajoutée par notre savoir-faire pour
s'inscrire dans la durée” explique-t-il. Champ
d'expérimentation, ce magasin est untube
a essai pour transformer les agences exis-
tantes de I'enseigne, en attendant l'ouver-
ture d'un second concept store.
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