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Avec Internet, fini
l'abonnement " á la
papa >. Les offres
et les modes de
consommation
se multiplient,
bouleversant nos
habitudes pour le
meilleur et pour le pire.
PAR JEAI{-JACAUES PAUBEL

e mouvement est irrésís-
t ib le :  raso i rs ,  couches,
brosse á dents, dosettes et
méme chaussures, rien ne

semb1e devoir échapper á la mode
(et auxmodes) de l'abonnement. Le
temps parait bien lointaín oů celui-ci
se résumait á s'abonner au journal,
au théátre ou au concert' au gaz et á
l'électricité. Entre 2012 et 2016, les
FranEais sont passés de 3,4 abon.
nements mensuels en moyenne
chacun á 5,4. Selon une étude de
Slimpay, société de paiement en
ligne, ils seraient méme 38 % á en
souscrire plus de 6. Entre-temps,

Internet est passé par 1á et a accéléré
ce mouvement qui nous met davan-
tage en situation de consommer des
services que d'acheter des produits.
Comme le dit Laurent Joffrin, du
quotidien libdr atíon, d. " l,instinct de
possessíon " s'est substitué " l,esprit
de location r.
Jugez p lutót :  Jean-Frangois ,  tous
Ies deux mois, reqoit chez lui, deux
brosses á dents; Amandine, elle,
a souscrit un réassort mensuel de
couches bébé (merci Lillydoo, Joone
ou Naty); quant á Nathalie, elle a
choisi de s'abonner á une épicerie
bio en ligne qui vend les produits
sans marge contre un abonnement
de 6 euros par mois; et encore Flo-
rian qui a opté pour la proposition
de Bocage (une marque du groupe
Eram) de vous liwer contre abonne-
ment, tous les deux mois, une paire
de chaussures qui sera reprise aprěs
usage. Sans oublier Rina, vaillante
octogénaire, qui pour voyager ne
jure que par Blablacar...
Les grandes enseignes ou marques
ne sont pas en reste, multipliant les
propositions d'abonnement. Cóté
électroménager, Darty et Boulan-
ger, leader du domaine, mettent en

avant I'un son abonnement mensuel
contre Ia panne, I'autre. avec son site
Lokeo.fr, la ]ocation de tout l'équi.
pement ménager nécessaire pour la
maison ou l'appartement. Au rayon
des boissons chaudes, pour un abon-
nement mensuel á ses dosettes qu'il
iiwe á domicile, Nespresso ("What
else? ") offre en prime une cafe-
tiěre. L'hygiěne corporelle n'est pas
en reste : le " Bic shave club " de la
célěbre marque liwe pour 10 euros
par mois lames et rasoir. Sans parler
du sommeil, désormais en abonne-
ment : c'est I'offre de La Maison de
la Literie' réputée pour le haut de
gamme, qui loue matelas et som-
mier : déjá 10 000 contrats souscrits !

Un excěs d'accěs
on est désormais bien loin des plate-
formes historiques de sons, d'images
ou de programmes á la demande,
les Deezer, Spotifu, Netfl ix et com-
pagnie... Nous sommes entrés dans
ce que l'économiste Jeremy Rifkin
a appelé děs le début des années
2oo0, " l,dge del,accěs " quinous fait
passer d'une société de la propriété
á une société du serwice. Tien Tzuo,
P.-D.G. deZrora, une entreprise de

logiciels qui propose des solutions
d 'abonnement aux entrepr ises,
parle dans son iivre Subscribed
(2018, nontraduit) d'une économie
de l'abonnement, celle oů on accěde
aux biens et aux services sans en
étre propriétaire. Voilá bien le trait
de l'époque : un mode de consom-
mation moins compulsif, un moděle
écologiquement plus vertueux dans
I'usage des objets qui entend en finir
avec le "j'achěte,jejette ". Philippe
Van Hove, responsable du dévelop-
pement de Zuora notamment en Eu-
rope, en est persuadé : " Les clients
veulent de la souplesse, de Ia flexibi-
lité, delamobílité, "
Mais ne nous leurrons pas. Hélěne
Ducourant, coautrice de Sociologie
de la consommoťlon (Armand Colin,
2019), nous avertit: nLenumérique
permet d'inventer de nouvelles for-
mules, mais Ie grand souci du mar-
keting a toujours été de fidéliser les
consommateurs. " Ce sont avant tout

" de nouvelles moniěres de gogner
de l'argent ", affirme-t-elle. Qui ne
sont pas sans conséquences sur les
ménages, puisque " les budgets sont
touj ours plus préemptés ". Nous voilá
orévenus ! r
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