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" MontreBallonBleu
, grandmodèleenacier

,

Cartier.

" Takeoff
encuirFlightBagsPaname rouge ,

LouisVuitton.

Châleencachemire et soie
,

LesCoupés.

" Bague
Quatre

, grandmodèle
,

en or jaune ,

or blanc
pavédediamants

,

or chocolat et or rose
,

Boucheron.

r.

PhotosLouisVuitton / PatrickGalabert / StudiodesFleurs / DR.

o

Pionnier . Parallèlement au
déploiementgéographiquedesesboutiques
Internet

,

Hermèsréfléchitaux
adaptationstechnologiques nécessairespour
vendreenlignesurles « smart
phones »

.

« Latechnologieprogresse
trèsvite .

Il fautenprofiter. Montrerdes

objetssuruntéléphonemobilenécessite

parexemple d

'

agrandir le formatdes
photos »

, expliqueCharlesHenriLeroy ,

directeurde la relationclients et qui ,

à

cetitre
, supervise le marketing ,

les
services proposésenmagasins et le

sur-mesure . Quintessence duluxe à la

Hermèsréfléchit à la ventesurtéléphonemobile

française et défenseurdeses
savoirfaire artisanaux

,

Hermès n' en a pas
moinsétépionnierenvendantses
premièrescravates

,

carrés et parfums
surInternetdès.. . 2002auxEtats-Unis

,

alorsque la maisonattendramars2008

pourouvrirsonsite institutionnel . Un
« cheminementinverse » deceluides
autresmarquesdeluxe

,

observe
CharlesHenriLeroy ,

« cohérentavec la

stratégiedelean-LouisDumas et sonfils
PierreAlexis

, qui,

dès le départ ,

ontvu
dans le Net

à
la fois le moyen d

'

apporter
unservicesupplémentaire à leursclients

et unoutilderecrutementpourdes
nouveaux

, qui,

sanscela
,

n' avaientpas
d

'

accèsauxproduits ,

la marquen' étant

pasprésente dansleurpays »

. Pour la

partieinstitutionnelle
,

Hermès a

attenduque la techniquepermette ,

via la

qualitédesphotos et desvidéos
,

de
montrertouteslesfacettesde la

maison et sonhistoire . Aprèsceluides
Etats-Unis

,

dessitesmarchandsont
étéouvertsdans lesprincipauxpays
d

'

Europe ,

la Suisse et depuis l

' an

dernierenAustralie et auJapon . Lesprix
sontceuxpratiquéssur le marché

considéré et l

' offredesproduitsmisen
venteestprogressivementélargie ,

avecdesdifférencesparpays ;

le site
américainest le plusricheen
maroquinerie et proposedesmontres

,

là ou le

françaisvenddesbijoux.Annoncépour
bientôt

,

le prêt-à-portermasculin
,

et

pourquoipas ,

de la mode féminine.
« Nous n' avonsaucuntabou .

C' est

commedanslesboutiquesphysiques ,

chaquedirecteurfaitsonpropre
assortiment » avectoujoursune « continuité
multicanal » entre l

' offredisponiblesur
la Toile et celledesboutiques.
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