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Une nouvelle
enseigne de vente
et achat
d’occasion ouvre
ses portes ce

e e P

A FOLIE DU CASH

mardi & Barentin.
En vogue depuis
plusieurs années,
ces magasins
répondent a une
véritable demande
: obtenir du cash
immédiatement.

aire un tri des vieux objets
encombrants qui pourris-
sent au fond d'un placard ou

d'une cave... En plus d'étre utile,
c'est devenu payant. Depuis plu-
sieurs années, des enseignes de
magasin se sont spécialisées
dans le rachat et la vente du
matériel d'occasion. A Rouen, le
magasin Cash Oceasion, situé sur
les quais rive droite, était jusqu'a
présent le seul sur le secteur a
proposer une telle offre. Il devra
dorénavant compter avec un
nouveau concurrent :  Cash
Express. Idéalement situé a quel-
ques motres de 'enseigne Alinéa
sur la zone commerciale de
Barentin, l'enseigne ouvre ses
portes ce mardi. « C'est vrai que
le marché de l'occasion a le vent
en poupe en ce moment. Notre
concept répond & une véritable
demande aussi bien en ce qui
concerne la revente que I'achat
», commente le directeur du nou-
veau magasin, Jérdme Mulder,
Depuis cing semaines, ce demier
accueille déja quotidiennement
des vendeurs potentiels dans I'es-
pace réservé a cet effet, accolé 4 la
surface de vente, afin de se consti-
tuer un stock avant 'ouverture. «
Nos clients sont 4gés de 18 4 70
ans. Dans la majorité des cas, ce
sont des personnes qui viennent
se débarrasser de produits qui
leurs sont devenus inutiles. »
Comme Florian, un jeune homme
de 24 ans, qui souhaite vendre des
Jeux vidéo et quelques CD. « Clest
vrai que c'est pratique. On vient,
on essaye de refourguer nos pro-
duits et on repart avec quelques

A Cash Express, les procédures d’achat sont trés strictes pour éviter de ven-
des produits volés et ainsigarantir le sérieux dela franchise. Toutd‘abord,
lier doit signer un engagement écrit stipulant qu'il est bien le pro-
re dumatériel. llestensuite obligé defournirune piece didentité, dont
locopie est conservée dans les archives de la boutique. « Toutes les
NS 5¢ _font sous surveillance vidéo dont les enregistrements sont
durant plusieurssemaines » prévient ledirecteur Jérome Mulder.
1P miser la collaboration quentretient le magasin avec la police
endarmerie, a chague vente, les employés relévent les numéros de sé-
articles, « De cette fagon, on peut savoirsile matériel a été déclarévolé
arde unetrace dela personne quia essayé denouslevendre » Autant
utions qui permettent de rassurer les acheteurs potentiels.
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Cash Express, dirigé par Jérome Mulder, ouvrira ses portes aux a

billets en poche. » Pour cet ama-
teur de consoles, la somme qu'il
espére tirer de sa vente servira a se
racheter de nouveaux jeux, mais

bouclerlesfins
demois »

pour d'autres, la situation est un
peu plus « génante ». « Ils ne
sont pas nombreux, mais pour cer-
tains, vendre est une nécessité
pour boucler les fins de mois »,
confirme le directeur. Parmi les
vendeurs du jour, quelques-unes
n’hésitent pas 4 discuter les prix
de reprise dans l'espoir de gagner
quelques euros supplémentaires.
« Nous avons notre propre argus
interne, en fonction de la valeur
neuve de l'objet et des prix prati-
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qués sur internet. Mais rien n'est
imposé et la négociation est sou-
vent pratiquée. Globalement je
suis assez surpris par la qualité
des produits vendus. Je m’atten-
dais 4 avoir un peu plus de « dé-
chets ».
Une fois testés et astiqués minu-
tieusement, les produits sont en-
suite installés dans les rayons du
magasin. Depuis plusieurs semai-
nes, I'équipe de Cash Express tra-
vaille sans reliche pour que tout
soit prét et les produits mis en va-
leur. « La présentation est impor-
tante. Tout est rangé et ordonné
par secteurs. De cette fagon, le
client sait onl aller pour trouver ce
qu'il recherche et met de coté le
fait que sont des produits d'occa-
sion. » Et on trouve de tout dans
ces magasins de cash. Hi-Fi, élec-
troménager, matériel informatique,
jeux vidéos, appareils photos, arti-
cles de sports, livres, disques,
DVD, outils de bricolage, instru-
ments de musique et méme bi-
Joux... La diversité des articles, as-
surés de qualité, et surtout les
petits prix pratiqués font le suc-
ces de ces enseignes. « On peut
y trouver des articles tres intéres-
sants et & beaucoup moins chers
qu'en neufs. Mais en fonction de ce
que l'on achéte, il faut juste par-
fois étre un peu moins exigeant »,
assure Florian. Reste a profiter des
vacances pour vider son grenier !
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cheteurs dés mardi

a Rouen

QUAND AVEZ-VOUS Ot
VOTRE MAGASIN ?

Fort du succés rencontré par la
boutique havraise, on a ouvert
Cash Occas’ a Rouen il y a sept
ans. A 'époque, il y avait une
autre enseigne spécialisée dans
\'achat-vente d'occasion, mais elle
a fermé depuis. Dés le début on
sest rendu compte que le créneau
de l'occasion était porteur et le
concept a tout de suite bien fonc-
tionné, Se faire de l'argent « cash
» immédiatement en se débar-
rassant du matériel inutilisé, c'est
trés attractif, De la méme fagon,
trouver des produits intéressants
a des petits prix, plait beaucoup.
Surtout en ce moment.

AVEZ-VOU INSTATE UNE
EVOLUTION DU MARCHE DE
L'OCCASION DEPUIS VOTRE OU
VERTURE 7

Les gens sont maintenant habi-
tués au concept depuis quelques
années, De nos jours, nous avons
aussi bien une clientéle étudiante
que celle du troisieme dge. On a
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méme des « mordus » qui vien-
nent quotidiennement ! De nos
jours, la baisse du pouvoir d'achat
et les difficultés sociales font que
tout le monde est a I'aff(t des
bonnes affaires. Nous nous si-

tuons au cceur des demandes des |

gens. Ca marche trés bien. A tel
point que depuis deux ans, on
envisage d'ouvrir une autre an-
tenne, peut-étre sur la rive gau-

e

che. Notre projet suit son cours. |

On verra quand ¢a se fera.
PENSEZ-VOUS QUE 'OUVERTURE
DE CASH EXPRESS PEU

UN IMPACT SUR W( E CLIEN

D'une part, je pense quil y a de la

T

place pour tout le monde et |
d‘autre part, notre clientéle ne |
sera pas exactement la méme. |
Nous avons essentiellement une |

clientéle rouennaise. Je pense

que cette nouvelle enseigne drai- |

nera plus des acheteurs et ven-

deurs de la région d'Yvetot et de |

Dieppe. On sera plus complémen- |

taire quautre chose. Notre con-

current direct c’est internet. De- |

puis l'explosion des sites
spécialisés, on remarque que
notre chiffre se tasse un peu de-
puis trois ans.
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