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Loccasion est un produit qui se vend bien. La preuve avec Cash Express qui est
lenseigne leader dans le Sud, spécialisée dans I'achat vente de toutes sortes de maté-
riels. Ici, le principe « j'achéte et je revends » régne en maitre.

hez Cash Express, le busi-

ness est simple. Vous arri-

vez au magasin pour ven-
dre votre appareil photo, votre
chaine hi-fi ou divers DVD. Un
conseiller en évalue la valeur et
vous propose un prix. Vous négo-
ciez pour vous mettre d'accord et
une fois I'affaire entendue, vous
repartez avec l'argent en poche et
peut-étre une nouvelle chaine hi-
fi trouvée sur place.
Pour Dominique Dogey, respon-
sable du Cash Express de la Valen-
tine, « idéal est que le client soit
3 la fois vendeur et acheteur ». Il
faut dire qu'avec les 17 500 articles
en stock sur les 500 m” de maga-
sin, le client a le choix. La gamme
de produits sétend sur tous types
de matériels, hors ameublement et
excepté tout ce qui a touché la
peau : vétement, accessoire pour les
cheveux, etc. Le plus gros de la
clientéle vient pour réaliser de
bonnes affaires sur des produits
relativement récents. La nouvelle
tendance est « l'achat intelligent,
pense la responsable. Le client type
est celul qui posséde l'avant-der-
nier modéle du téléphone portable
ala mode. Il vient le vendre ici pour
acheter ailleurs le dernier modéle ».
Autre cas de figure, la famille avec
enfants qui use des dizaines de jeux
vidéo par mois. Inutile de les empi-
ler & la maison. Revendre ceux qui
ne servent plus permet d’acheter
30 2 40 % moins cher de nouvelles
versions. Et ainsi de suite. Les pro-
duits sont éternellement recyclés,
passent de main en main et vivent
plusicurs vies. Le phénomeéne
touche toutes les catégories pro-
fessionnelles animées par une soif
de consommation rapide.
Une seule contrainte ; les maté-
riels doivent étre en état de marche
et complets. Impossible par exem-
ple de revendre sa télé sans la télé-
commande... Cela serait pratique
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pour sen débarrasser 4 bon prix,
mais ¢a ne servirait a rien !

La force de lenseigne est, comme
son nom l'indique, de payer
« cash ». Ici, on ne repart pas avec
des bons d’achat mais avec de I'ar-
gent, dans la limite imposée parla
loi, cest-a-dire pour des montants
inférieurs a 750 euros. Ensuite, on
passe au paiement par cheque. Ce
tut le cas pour cette montre Car-
tier achetée par lenseigne 2 15 000
euros.

Ce type de commerce a-t-il de
beaux jours devant lui ? Oui, car
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selon Dominique Dogey, il s'agit
d’un vrai nouveau comportement,
qui vise 4 la fois le changement et
la chiasse aux bonnes affaires. Seul
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