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Rendu possible grâce aux
Nouvelles technologies de
l'information et de la com-
munication (NTIC), la livrai-
son à domicile est de plus
en plus l'option de nom-
breux acheteurs. Gain de
temps et parfois de coût.
Le concept envahit le pays.

PLUS besoin de se déplacerpour passer commanded'un article ni pour entreren sa possession. C'est dumoins ce que laissent en-tendre les offres de livrai-son circulant au quotidiensur la toile. Qu'il s'agisse devêtements, de nourriture etmême de coiffures (tresses,pose tissage, manucure...),la livraison à domicile vientdésormais à la rescousse deceux qui ne veulent pas ef-fectuer le déplacement versces prestations. C'est donc àces services de venir auxconsommateurs qui en fontla requête. Un tour sur la toile ou les ré-seaux sociaux, principale-ment facebook etwhatsApp, et l'on se rendcompte que la technologie adu bon. On y voit défiler unesérie de produits divers etvariés (vêtements, chaus-

sures, sacs, fleurs et biend'autres), voire des platsprêts à la consommation.Vous y trouverez égalementune indication "livraison à 2
000 F CFA pour la zone de Li-
breville, 3 000 F à 5 000 F
CFA pour les zones d'Akanda
et Owendo ". Certains inscri-vent :"livraisons partout
dans le monde" ou "livraison
à l'intérieur du pays".De nombreuses personnesy ont déjà eu recours et netarissent pas déloges sur lerendu. "Dernièrement, je
suis tombée sur une page qui
propose des vêtements à des
coûts abordables. Un fait que
j'ai tout de suite apprécié. Le
plus intéressant dans cette
histoire, c'est que de là où je
me trouvais, j'ai également
pu recevoir les vêtements
que j'avais choisis moyen-
nant 2 000 francs CFA ", re-late Nadège, une cliente

ayant recours au e-com-merce et au service livrai-son à domicile.
LIVRAISONS GRATUITES
AUSSI• Il existe aussi des li-vraisons gratuites de mar-chandises. « Pour mieux
écouler nos produits, nous
avons commencé à proposer
via un numéro whatsApp et
une page facebook que nous
avons créés, des services de
livraison de produits (cos-
métiques, vêtements, chaus-
sures et autres). Mais le coût
de livraison que nous prati-
quions à cette période ne
semblait pas emballer notre
clientèle. Elle nous repro-
chait souvent d'être cher. Ce
qui nous a permis de revoir
notre stratégie marketing et
de proposer un autre type de
livraison, gratuite cette fois.
Contrairement à l'autre,
cette dernière option ne

nous permet pas de générer
de gros bénéfices. En re-
vanche, elle nous aide à
mieux écouler nos marchan-
dises », confie Kane, un com-merçant.Nelly, une coiffeuse ne déte-nant aucun local, trouvequ'avec le service à domi-cile, elle arrive à mieux pro-poser ses services auxdifférents clients qui recou-rent à elle. « J'ai longtemps
travaillé dans un salon de
coiffure, au compte d'une
dame. Mais à chaque fois que
les clientes arrivaient, une
plainte nous revenait sans
cesse : le temps mis à atten-
dre son tour. Puis, avec le cli-
mat actuel des affaires, la
dame chez qui je travaillais
a mis la clé sous le paillas-
son. J'ai eu comme un déclic
et là, je me suis progressive-
ment rappelée des plaintes
de nos anciennes clientes.

J'ai commencé à proposer
d'effectuer le déplacement
chez chacune de mes clientes
moyennant un plus pour les
sublimer. De fil en aiguille,
j'ai constaté que la demande
devenait de plus en plus
forte. J'ai donc activé un nu-
méro whatsApp, et créé une
page facebook pour présen-
ter mes réalisations au pu-
blic et depuis, mon audience
a explosé. Je reçois de nom-
breuses demandes d'incon-
nues qui désirent avoir
recours à mes services »,segargarise Nelly.

PETITES PROMOTIONS
POUR BOOSTER LES AF-
FAIRES• Sarah, une autrejeune dame possédant unrestaurant "virtuel" (carn'ayant pour seul local quela cuisine de son domicile)propose des mets chaquejour à ses clients via son

whatsApp, sur la base deson carnet d'adresse. Elle amême créé un groupe danslequel elle introduit soit laveille, soit le jour même, lemenu qu'elle compte livrer.
« Passez votre commande
avant midi. Puis attendez
d'être livré et, payez », écrit-elle le plus souvent. Pourmaximiser ses recettes, ré-vèle la jeune femme, elle faitdes petites promotions :
"Pour les 5 premiers clients,
la livraison est gratuite avec
un dessert offert." C'est dire que ce nouveauservice qui accompagnedésormais la vente ravitplus d'une personne . « Un
gain de temps, parfois même
de coût est possible lorsque
nous avons recours à la li-
vraison à domicile », affirmeAnnette, une autre adeptede la formule.

La livraison à domicile : le boom !
Tendance
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Avec le service de livraison à domicile,
commandez des sacs...
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... des vêtements...
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... et même à manger. Vous serez
livrés chez vous.
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