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Methodologie

» Etude guantitative réalisée auprés d’un échantillon de 1049 personnes, représentatif de la
population des internautes francais agés de 18 a 65 ans, selon les criteres de sexe, d’age, de CSP
de la personne interrogée, de région et de taille d’habitat. Nous avons veille a ce que la
constitution de I'échantillon soit la méme que sur les vagues précédentes.

» Le mode d’'interrogation :

» L'échantillon a été interrogé en ligne grace a l'outil CAWI (Computer Assisted Web Interview)
développé par OpinionWay.

» Les personnes interrogées sont invitées par e-mailing a se connecter sur le questionnaire
accessible via un lien figurant dans le message de I'e-mail.

» Date de terrain : Du 2 au 8 juillet 2010

» Significativités : Les écarts significatifs entre cibles (au seuil de 90%), sont indiquées par le

symbole

Les évolutions significatives entre pénétrations (au seuil de 90%), sont indiquées par les symboles

N
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Questions barometrigues




L'achat vente entre particuliers : une pratique repandue et

globalement stable dans le temps...

Base : Ensemble des répondants Internautes
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Taux d’utilisation de I’'achat / vente entre particuliers, tout canal confondu

Pour 'année 2010, 68% des internautes ont eu recours a l'achat et/ou a la vente
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...avec un recours au canal Internet qui se stabilise a un niveau

tres éleveé

Base : Internautes ayant eu recours au moins une fois dans I'année a I'achat vente entre particuliers
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Taux d’utilisation d’Internet pour I'achat et la vente

Pour l'année 2010, 81% des acheteurs ou vendeurs d'au moins un produit a un
particulier, I'ont effectué via le canal Internet 7
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Achat : Expansion pour les Vétements

Base : A acheté au moins un produit a un particulier au cours des 12 derniers mois

Q2a: Au cours des 12 derniers mois, avez-vous acheté a un particulier 'un des produits ou matériels suivants
% d’acheteurs de la catégorie parmi les acheteurs a des particuliers

| 2010 2006
Les produits culturel%

. Livres 47% ‘ )
DVD, VHS " 4a1% |
Jeux vidéo 32% ‘

Cd audio \ 26% ‘
Les vétements J J

: Vétements 3204 /
| . . J
Les produits Hi Tech] — ‘ ' \

Informatique

(o)
Téléphone portable 18@‘
Appareils photos ou caméras numériques 13°/"
Matériel Hi-fi 6%
Baladeurs MP3 11“,
' Les vehicules ] /
[ Voitures, motos, vélos 1304 }
Electroménager 21%
Décoration 21%
N Articles de sport 18% * Donnee 2007
I . * — [tem non posé
Ecart significatif & la hausse / a la baisse Jouets, Puériculture . en 2006
(o)
Meubles = /°. 8

UL T

18%'
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Ventes : fort développement du livre

Base : A vendu au moins un produit & un particulier au cours des 12 derniers mois

Q2b : Au cours des 12 derniers mois, avez-vous vendu a un particulier I'un des produits ou matériels suivants?
% de vendeurs de la catégorie parmi les vendeurs a des particuliers

| 2010 2006

Les produits culturel% ' \
' Livres 26% |
Jeux vidéo 18%'

DVD, VHS 21% .

Cd audio 18% 3
Les vétements J .
- Vétements 3% |
| s
Les produits Hi Tech :

- Informatique - ' )

| 894

894

599

3o )
13%

109 ]

Téléphone portable

Appareils photos ou caméras numériques
Matériel Hi-fi
Baladeurs MP3

e

' Les véhicules

| Voitures, motos, vélos

Meubles
2.9 139 *
Jouets, Puériculture
z 4 89 .
N Electroménager 4 * Donnée 2007
; ) 8 0/‘ — [tem non posé
Ecart significatif a la hausse / a la baisse Decoration en 2006
Articles de collection 10<') o

LU TR T
'4

82'
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Les fondamentaux demeurent solides pour le CtoC...

Base : Internautes (1049)

Q7 : Pensez-vous que l'achat / la vente entre Q8 : Vous personnellement, a I'avenir, pensez-vous avoir davantage
internautes va dans l'avenir se développer... recours a l'achat — vente entre internautes ?
2010
2010

Oui, pour acheter seulement

Oui, beaucoup ! Oui, pour vendre seulement
Oui, un peu 31(’
Oui, pour acheter et pour vendre

Non . 1%

11%

Non 14%

10
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Les motivations principales a I'achat/vente se renforcent encore :

Base : Internautes (1049)

Q5 : Parmi les avantages de I'achat — vente entre internautes, quels sont ceux auxquels vous étes le plus sensible ?
- Trois réponses possibles -

60%0
Cela réduit le gaspillage, cela évite de 559%
jeter, c'est comme du recyclage .
50%0 = "
. . 45% et
Cela permet de faire de la place chez soi /
. 40%
Cela permet de trouver des articles rares /
ou épuisés 35% —

C'est une facon d'augmenter ses revenus 3094 ~_ / /\:/

en revendant ses produits T

25% _—

Cela permet aux catégories de gens a \/

faibles revenus d'accéder a des produits 20%
qu'ils ne pourraient pas s'offrir autrement

15%

Cela permet de faire du commerce
« autrement » en s'adressant directement 10%
a d'autres particuliers 506

O% T T T I
2006 2007 2008 2009 2010

11
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Quels sont les criteres de choix d'un site pour I'achat en 2010 ?

Base : Internautes (1049)

Q9 : Parmi les critéres suivants, quels sont les trois plus importants selon vous qui vous inciteraient a choisir un site d'achat-vente
plutdt qu'un autre, pour acheter un produit?

- Trois réponses possibles -
Acheteurs

2010 Sur Internet
| \
Des prix plus attractifs _ 5994
L'assistance en cas de litige avec un vendeur _ 4594
Des frais de port adaptés - 44%% )
Plus de garanties proposées aux acheteurs sur les produits - ! 26%%6
La livraison rapide a domicile - 2504
Le suivi de I'acheminement de ma commande - 199%%
La protection contre la contrefacon - 159%%
Plus de choix - 17%
Plus d'informations et d'opinions sur les produits n 15%%
Plus de choix de modes de livraison 6. 7%
La possibilité de payer en plusieurs fois 5’ 5956
it b LT R et — = ——— — . — =TT
| Nombre moyen de citations LN k i
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Quels sont les criteres de choix d’'un site pour la vente en 2010 ?

Base : Internautes (1049)

Q10 : Parmi les critéres suivants, quels sont les trois plus importants selon vous qui vous inciteraient a choisir un site d'achat-vente
plutdt qu'un autre, pour vendre un produit?

- Trois réponses possibles -

Vendeurs
2010 Sur Internet
. . \
La gratuité de la mise en vente _ 6794
(o]
La garantie de paiement pour le vendeur _ 499
(o]
L'assistance en cas de litige avec un acheteur ! 30% )
La notoriété, la réputation du site | -
34%
Les frais de port remboursés
w282 30%
La simplicité d'utilisation du service -
. . 21%
Le nombre d'acheteurs potentiels (le nombre de personnes qui
visitent le site) - 2394
L'assurance de la bonne réception du bien acheté (délais, état...) -
: : . : . Y 13%
Des fiches produits pré remplies avec le descriptif (photo, détails .
techniques etc.) 13%
Avoir des conseils, des suggestions pour savoir quoi acheter en ':-_.1/0 204

fonction des ses golts

14
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...Mmais on observe un renforcement du critere prix dans les décisions a

court terme, avec la crise
Base : Internautes (1049)

Q9 : Parmi les critéres suivants, quels sont les trois plus importants selon vous qui vous inciteraient a choisir un site d'achat-vente
plutdt qu'un autre, pour acheter un produit?

Q10 : Parmi les criteres suivants, quels sont les trois plus importants selon vous qui vous inciteraient a choisir un site d'achat-vente
plutdt qu'un autre, pour vendre un produit?

Evolution
2009-2010

Acheteurs

2010 Acheteurs Internet 2009 Acheteurs
Sur Internet Sur Internet

Des prix plus attractifs _ 59% i i ﬂ' 41%
Evolution
2009-2010
Vend Vendeurs Vend
enaeurs Internet enaeurs
2010 Sur Internet . 2009 Sur Internet
La gratuité de la mise en vente _ 67%0 i i 58% ' 60%0
J
20
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Pour I'expédition des produits, les frais de port restent clés pour

les vendeurs...

Base: Vendeurs

Q12b : Plus précisément, quand vous vendez, qu’est-ce qui est le plus important au moment de I'expédition du produit ?
- Trois réponses possibles -

Vendeurs Vendeurs
2010 2008
Le montant des frais de port 63% ‘
Une solution d'envoi (prix + taille) adaptée au bien 46% ‘
Le soin apporté au colis lors de I'acheminement 37%‘
L'assurance du colis en cas de probléeme 38%0 ‘

Le suivi de I'envoi

L'accusé de réception (la remise en mains propres
par le facteur)

Le délai d'acheminement

o I

Note : Pour avoir une liste d’items comparables, nous avons utilisé la liste de 2010 et celle de 2008 21
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...mais également pour les acheteurs, méme si d’autres criteres

sont également tres importants a leurs yeux

Base : Acheteurs

PostQ6 : Parmi les éléments suivants concernant les modes d’expéditions, quels sont ceux que vous considérez comme important ?

Nouvelle question - Barométre 2010

sl S/T Important

Le montant des frais de port (NG 31% ) 0% | o7
La livraison a domicile _ 46% '11“ 1% 88%
Le suivi de I'envoi - 50% ' 94'1% 90%
Le choix d'un mode de livraison (domicile ou commerce - - 204
ou bureau de poste choisi ou consigne automatique) ' 49% ' : 12“ ¢ 8694

Le délai d'acheminement - 52% '11'*. 1% | 8g8%

La livraison dans un point Relais - a 49%, ' 3 22“ 6% | 72%

La livraison & domicile sur RDV - 40% ' 28% '. 63%

La livraison dans le bureau de Poste de mon choix - 45% ' 30% ‘ . 62%

429 | (52054 38%

La livraison dans une consigne automatique accessible . ‘
24/24h - 28%

M Tres important = Plutdt important M Plutdt pas important M Pas du tout important

22
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La problematique du prix toujours plus au coeur des
préoccupations des consommateurs




L'exacerbation sur le prix se renforce encore...

Base : Internautes (1049)

Qla : Pour chacune des phrases suivantes concernant les achats en général, indiquez si vous étes tout a fait d’accord, plutét d’accord,
plutdt pas d’accord ou pas du tout d’'accord.

S/T D’accord

Avant d'effectuer un achat important, je compare toujours les prix M" 97%

M Tout a fait d'accord ™ Plutét d'accord M Plutot pas d'accord M Pas du tout d'accord

24
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...d’autant que le sentiment que les prix sont devenus variables et

subjectifs se répand
Base : Internautes (1049)

Q1a : Pour chacune des phrases suivantes concernant les achats en général, indiquez si vous étes tout a fait d’accord, plutét d’accord,

plutdt pas d’accord ou pas du tout d’accord.

S/T D’accord

(o)
e . |
Les commercants font sans cesse varier le prix de leurs articles i : o
en fonction de la saison, des niveaux de stock, ... on n'a plus de 28% L 53% 17 ELA

reperes /

J'ai I'impression que pour un méme article, on peut trouver des
écarts de prix de plus en plus importants

M Tout a fait d'accord ™ Plutét d'accord M Plutdt pas d'accord M Pas du tout d'accord

25
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Le principe de 'achat d’occasion et de la revente s’installe chez les

Francais
Base : Internautes (1049)

Qla : Pour chacune des phrases suivantes concernant les achats en général, indiquez si vous étes tout a fait d’accord, plutét d’accord,
plutdt pas d’accord ou pas du tout d’'accord.

S/T D’accord

Quel que soit le produit, pourquoi ne pas lI'acheter ggog 'y‘
d'occasion s'il est en bon état ? g 76%
Lorsque je n'utilise plus un produit, je cherche de plus en 0 0
R 16% 6194
plus souvent a le revendre 9

M Tout a fait d'accord ™ Plutét d'accord M Plutét pas d'accord M Pas du tout d'accord

26
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Ce principe se decline cependant differemment selon la catégorie

Nous hous sommes intéressés a plusieurs catéqories de produits :

Les produits culturels... ]

Les vétements... ]

Les produits High Tech... ]

-

27
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Quelles sont les catégories les plus en affinité a date avec I'occasion ?

Nombre
d’individus
achetant
d’occasion

Vétements pour adultes J

Vétements pour enfantsJ

|
Informatique ]

| Livres ]
®

|
e Téléphone portable]

e Appareils photos ou
cameéras numériques
|

°
|

Matériel Hi- Fi]
'Baladeurs MPB]

CD Audio]

|
* pvp, VHS]

|
Jeux Vidéo]

BJ5699 — Baro du C to C — Vague 5

Propension des individus
a acheter d’occasion 29
la catégorie
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Le prix / budget : drivers clés de I'achat d’occasion...

Q3a : Pour chacune des phrases suivantes concernant I'achat neuf(s) et/ou d'occasion a des particuliers de produits culturels,
vétements, produits Hi Tech indiquez si vous étes tout a fait d’accord, plutét d’accord, plutét pas d'accord ou pas du tout d’accord.

J'achéte ces produits culturels a des particuliers car...

- Top 3 parmi 10 motivations proposées -

% Tout a fait d’accord Produits culturels p Vétements \ Produits High Tech \

Y "

...ils sont moins chers que les produits neufs
en magasin

...cela me permet d'acheter plus de choses
avec le méme budget

...cela me permet de réduire le budget que je
consacre a ces achats

1
1] =
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...l n'est pas pour autant le seul critere d’achat (2/2)

Q4a : Pour vous, quels sont les éléments importants lorsque vous achetez un produit culturel / vétements / High Tech ... d’occasion?

Tout a fait d’accord

N - \

Produits culturels Vétements Produits High Tech

am

L'état

=
@ =

L'écart avec le prix d'origine |

La disponibilité immédiate

L'usage que j'en fais

32
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L’arbitrage entre I'état et le prix selon la catégorie...

Qb5a : Face a deux offres similaires pour un produit culturel / vétements / High Tech, vous choisissez plut6t ...

A \ )

Produits culturels Vétements Produits High Tech
= i
— 1 -
QS A 1

Le moins cher, quel que soit I'état

Le moins cher dans un bon état

Le trés bon état méme si c'est un
peu plus cher

Le trés bon état méme si c'est
beaucoup plus cher

33
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