RelationClient-net

markNETIng jnio

UNE COMMUNAUTE NMIEUWBOURG GROUP

La communauté des utilisateurs et fournisseurs de solutions de CRM

Alain GOSSET

Solveig
EMERARD-JAMMES

Accueil
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Le Consumer to Consumer, c'est quoi ? Une relation marchande,
commerciale, non plus entre une marque et ses consommateurs (BtC), ou
entre plusieurs entreprises (BtB), mais entre personnes privées, entre "vrais
gens".

Des encheéres en ligne aux vide-greniers dans toute la France chaque
dimanche, en passant par les forums et autres newsgroups sur Internet, c'est
une toute nouvelle forme d'économie, individualiste et débrouillarde, qui se
met en place.

Certes, le commerce interpersonnel n'est pas nouveau. Mais ce qui est
différent aujourd'hui, en dehors méme du plus grand nombre d'individus
concernés, ce sont les conséquences et les lecons a tirer pour le marketing
traditionnel.

Le CtC incarne d'abord le marketing affinitaire par excellence. Ainsi on préférera acheter une moto
ou un ordinateur a un "particulier" qui saura en parler bien mieux qu’un vendeur en magasin... On
aura avec cette personne une relation bien plus riche, bien plus proche. Une grande source
d'inspiration pour les marques relationnelles.

Ensuite le CtC est devenu le lieu du buzz et de la rumeur : c'est la que se font et défont les
réputations des marques, la que s'y décryptent finement leur marketing, leur communication. De
I'étude consommateur gratuite, et plus que pertinente.

Mais bien plus loin, le CtC joue un rle sociétal clé car il est le révélateur et I'exutoire de tous nos
errements de consommateur : il faut bien se débarrasser de ce dont on a plus besoin, de ce qui n'a
jamais vraiment servi, honorablement, sans jeter ni gaspiller... On se donnera ainsi toutes les
bonnes raisons pour s'offrir quelque chose dont on a trés envie, tout en sachant que I'on pourra
facilement le revendre aux enchéres sur Internet...

Le CtC est le placebo puissant et indispensable de notre société de consommation.

Tout ce qui se vend et s'achéte en CtC a logiquement, déja été acheté... dans un magasin, a une
margue... Le CtC n'est pas une menace pour le business des marques. Il encourage la
consommation au sens large, rend I'économie plus liquide et plus "libérale" que jamais.

Quant au "no-logo", il ne s'applique pas dans l'univers du CtC : on s'y échange de la marque, de la
qualité, quelque chose dont on puisse parler en bien. Pour le low-cost, on ira & I'hypermarché. Un
point rassurant pour les marques aujourd’hui menacées dans leur identité méme.

Le CtC est plus qu'une révolution. Il est I'avenir de la consommation.
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Qui sommes nous ?

Franck OUDIT
6 Reéservé aux abonnés ConsumerToConsumer, I'Agence
f.oudit@toconsumer.net

Publié avec la complicité de nos confréres du magazine Newzy, que nous remercions
chaleureusement pour la qualité de leur publication.
Article paru dans le magazine Newzy n° 8, novembre-décembre 2004
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Vous pourrez retrouver Franck Oudit et son approche du C2C dans un site web dédié : http://www.
consumertoconsumer.net. Vos commentaires sont les bienvenus !

La nécessité de la formation
a la communication par
téléphone

30/11/2004

Avez-vous optinisé votre
base ?

30/11/2004

Mieux calculer la

valeur individuelle
des clients procure un
avantage concurrentiel !
22/11/2004

Consumer to

E Consumer, la

procﬁaine révolution
04/11/2004

_ | Vers la fidélisation
E des clients et
I'uniformisation de la gestion
des flux avec le CRM

financier
02/11/2004

Vers la communication
client / prospect en temps
réel

25/10/2004

_ | Origine historigue du
~24 | Droit commercial en

France
24/10/2004

Les différents types
P 8 ge sites de Business

Social NetWorking

23/10/2004
Le CRM analytique
au coeur de la
relation client !
20/10/2004

Qui montre son c.. a ses
clients ?
14/10/2004


http://www.relationclient.net/
http://bntp.com/dev/Adserver/phpAdsNew-rc42/adclick.php?bannerid=326&zoneid=46&source=&dest=http%3A%2F%2Fwww.nieuwbourg.com%2Fcatalog%2Fproduct_info.php%3Fproducts_id%3D60
http://www.relationclient.net/index.php
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=8602
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=8603
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=8604
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=10731
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=10775
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=11665
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=15814
http://www.bntp.com/vircomonline/abo/index.php
http://www.relationclient.net/index.php?action=formulaire&id_form=785
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=10712
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=10713
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=70866
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=70466
http://bntp.com/catalog/index.php?cPath=21_32
http://www.relationclient.net/index.php?action=soumettre&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=galerie&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=telechargement&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=annuaire&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=glossaire&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=faq&=
http://www.relationclient.net/index.php?action=presentation&=
http://www.relationclient.net/index.php
http://www.relationclient.net/index.php?action=rubrique&id_rubrique=8602
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&mail=1
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&mail=1
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&mail=1
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&print=1
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&print=1
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775&print=1
http://www.newzy.fr/
javascript:protected_mail('')
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=96553
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=96553
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=96553
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=96526
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=96526
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=93166
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=93166
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=93166
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=93166
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88775
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88317
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88317
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88317
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88317
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=88317
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=86076
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=86076
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=86076
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85961
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85961
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85961
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85694
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85694
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=85694
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=84874
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=84874
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=84874
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=81950
http://www.relationclient.net/index.php?action=article&id_article=81950

Quel est votre délai de http://www.consumertoconsumer.net
réponse a une question d'un
client/prospect envoyée par
email ?
En temps réel (via des
@ outils 'chat', SMS,
téléphone) |

Nouveau commentaire :

@ Dans I'heure qui suit

@ Dans la demi-journée I

@ Dans la journée

@ Dans la semaine : |

@ En plus d'une semaine

Votre adresse IP sera enregistrée avec votre message : 213.228.0.86
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