LE-COMMERCANT IDEAL
DES FRANCAIS

En ce début d’année 2015, Voyages-Sncf.com et I'Institut CSA
sont partis a la recherche du e-commercant idéal des Francais.

r E-COMMERCE MON AMOUR 1

des Francais lui donnent
Z= une note de 7 ou plus

ILS LUl TROUVENT DES POINTS COMMUNS . MAIS LUl RECONNAISSENT AUSSI
AVEC LE COMMERCE « TRADITIONNEL » UN CARACTERE BIEN A LUI
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UN GENRE DE COURTIER LEQUIPE DES EXPERTS, MON PERSONAL SHOPPER
DE SERVICES SUR SON DOMAINE

E-COMMERCE :
3 INGREDIENTS POUR QUE CA MARCHE !
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CONFIANCE RELATION CLIENT TRANSPARENCE DU PRIX
SECURISATION PROTECTION RESPECT CONTACT DIRECT CLARTE ET CLARTE
DES DES DONNEES : DES DELAIS AVEC UN CONSEILLER - TRANSPARENCE DE
PAIEMENTS PERSONNELLES *  DE LIVRAISON S| BESOIN : DU PRIX L'OFFRE
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ET QUAND LEUR CCGEUR BALANCE
ENTRE DEUX E-COMMERCANTS...

CONFIANCE : RELATION CLIENT
> ILS S’ASSURENT QUE > ILS VERIFIENT QUE LEURS : > ILS VONT PRETER ATTENTION > ET PREFERER UN SITE
LEURS TRANSACTIONS DONNEES SERONT . ALADISPONIBILITE, LA REACTIVITE QUI LEUR PROPOSE
SERONT BIEN SECURISEES BIEN PROTEGEES :  DELE-COMMERCANT EN CAS UN CONTACT AVEC
S RlErReEEslE UNE PERSONNE REELLE
EN CAS DE PROBLEME
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POUR LEURS ACHATS EN LIGNE DE VOYAGES,
LES FRANCAIS AIMENT TOUT PARTICULIEREMENT :
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- CONFIANCE -> CONFIANCE - PRIX = RELATION CLIENT = PRIX

Que le contenu Que les données Que le site propose des La possibilité de Les comparateurs
de l'offre soit clair ersonnelles soient ~ fonctionnalités qui donnent  contacter directement de prix
et transparent ien protégées acces aux meilleurs prix un conseiller
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