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LE LUXE ET LA VENTE EN LIGNE, DEUX ENVIRONNEMENTS A PRIORI ANTINOMIQUES

Le luxe et Ia venie en ligne, deux eavi & priosi
Le mainticn d'une image d'¢lithane et de sélectivité constitse un paramiare essenticl dans l2 consommation des produits de luoxe.

Toutefois, ks maisons de luxe ne font pas exception face & Pinéluctable
nécessité de suivre 'évolution des tend: socioc pour perdurer
et développer leor notoriéed. Ce posmlat donne naBssance & un paradoxe
gquant & I'intredoction d'Intermet dans Ia politique de distrbution des acweurs
',4* du luxe : entre sélectivité et Sargissement, entre raneeé of haosse de notoriés.
=E5v Or, avec 82% des ménages conpeciés & domicile en 2013, i apparal
impertinent de négliger cette wechnologie.

ey

Le ansfen en ligne du rble signifiant du point de vente dans I'acie d'achat
constitue le défi fondamental des manjues de huxe, o tout particuliérement
de Haute Joailleric La plexinf de faire cohabiter les codes du tés haut de gamme aver ceux du marche de masse constifue ainsi ia
difficul majeure dans |"élaboration de I'expérience d'achat Hause Joailleric en ligne.

En effet, les sises web constiment une vitrine interactive de 17 ise et des iSTN 1 une architectone

travaillée, un design épuné, une expérience uiilissteur spéeifique & "anivers de ks marque.

Pour sutant, face & I'émergence du e-commerce, Jes manques de luxe, of spécifiquement de Haute Foaillerie, s "avirent frileuses.

Au regand des possibilinds qu'clies 2dent, I'intégration de pi de au site internet devient incontoumable.
Vectears d'une interactivitd entre le consommateur ef la marque, Ia présence de venie en ligne accroll I'ouverure au plus grand
nombre, iUt en 5"sppropriant les smsfgies of codes du marché de masse au regret des actears du loxe.

Par ailleurs, les risques de contrefagons de méme que la fafble valeur du panier moyen, ainsi que la difficulsf & reransmetre
Fexpérience d'achat confénfe teditionnellensent aux produits de luxe, constinent autant de frein pour les Maisons au passage & I'e-
commerce.

L'ENTREE TIMIDE DE LA HAUTE JOAILLERIE DANS L'ERE DE LA VENTE 2.0

Dis lors, un phénoméne d'élargissement de I'offre josiliede s'enclenche
sous [impulsion de cenmines murques utilisarrices. En effet, dans le
prolongement de ce p dextension de cible, I'accds de gamme fuit
200 entnée.

Avec une progression des venies en ligne supéricure aux venies néalisées
dant des magasing physiques de 27 % en moyenne par an contre 7 %, ke
canal de |'e-commence se positionne comme I'un des modes de distribution &
plus fore croissance, permettant d'allier & pant d'exclusivief des Maisons et
la montée en puitsance de leur désirbilind.

Dzutre pan, I'offre des Maisons en lgne donone fieo & une mascufinisstion
de la clientdle Hante Joafllerie, pubsque celleci se trouve Stre plus
consommatrice oo-line que les femmes, tradiionnellement  largement
majoritaires & 'échelle des points de vente physiques.

JAUBALET : UN BUSINESS MODEL PERMETTANT DE VENDRE DANS LE MONDE ENTIER, LE JOAILLIER
30

La Maison Jaubalet individualise son offre de pant 'sa considération d'Internet et de V'e-commerce, non pas simplement comme un
médiz sappé¥mentaire, mais comme un cansl mulidimensionne! jouant des ritles essentiels en wrme de communication, de service
clients, de développement de produits, et d"analyse consommateur.

Jaubalet ddjove ainsi le défi majeur du transfen de I'expérientie] [ 3 Ia vente du produit de luxe, en proposant des services indidits
usilisation de la 3D etde la cire.

La Maison met au service de ses clients dont 60% sont des hommes avec un panier moyen de 4000 curcs, son ssvoir-faire unique sur
le site woww ris Ir, animé en direct par des expens au moyen d'un «chat en lives. Jaubalet met ainsi en scine Ia particulariné
exceptionnelle de son offre : le sur-mesare.

JAUBALET : UN BUSINESS MODEL PERMETTANT DE VENDRE DANS LE MONDE ENTIER, LE JOAILLIER
30

La Mafwon Jaubaler individualise son offre de pan sa considération d'Intemet et de l'e-commerce, non pas simplement comme un
média supplémentaire, mais comme un canal multidimensionne! jouant des rdles essenticls en temme de- communication, de service
chients, de développement de produiis, et d"aralyse consommaieur.

Janbalet déjoue ainsi ke défi majeur do transfert de Pexpérientie] i€ & la vente du produit de luxe, en proposant des services inédits
lutilisation de k2 3D et de 1z cire.

La Maison met au service de scs clients dont 60% sont des hommes avee un panier moyen de 4000 curgs, son savoir-faire unique sur
le site v . animé en divect par des experts au moyen d'un <chat en lives. Jaobalet met ainsi cn scéne la paricularis
exceptionnelle de son offre © le sur-mesune.

L2 mise en ccuvie de cetie dowble interactivind habilite Jes maitres joailliers Jaubalet &
sccompagner chaque client, du croquis inidal sux moindres démudls des finidons,
dans la pure tradition do savoir-faire de la joaillerie frangaise,

La maftrise de techrologies de pointe permet A I"astisanat Jaubalet - au moyen d'on
dessin, d'une gooache, ou encore d'un procédé unique de cire en 3D soumise 4 I
validation du client en amont de chaque commande -, d 'individualiser ses services of
d"assurer & chacun de ses clients un accompagnement personnalisé.

L'iitiative digitle Joubalet pallic par conséquent aux facteurs de résistance A
insaliation du e-commerce de luxe, d'une pan en éradiquant tout risque de
contrefagon, mais également en Mgitimant son offre au moyen d'une expérience
client inddite.,
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