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L'GIL DEL'EXPERT

Face a une activité « saisonniéere » et une concurrence on/off
accrue, les enseignes brico/jardin investissent de nouveaux
univers produits/services et développent le multi-canal pour se
démarquer.

Mais le magasin reste central : véritable levier de conversion
pour les achats prévus et pragmatiques, il est aussi au cceur
d’une expérience shopper inspirante, enrichissante ou tout
simplement récréative. Quand le web est pensé comme un
facilitateur et un générateur de trafic et de ventes en magasin, et
pas comme une fin en soi !




DES VISITEURS UN PEU PLUS OFFLINE QUE ONLINE,
AVEC LACHAT COMME PRINGIPALE MOTIVATION




VS 32% tous secteurs confondus (hors pure-players) ‘
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La visite en MAGASIN motivée avant tout par un ACHAT

La visite ONLINE est drainée par Ie trio : prix-achat-informations

ACHAT @

38% ACHAT
PRIX @ @
NOUVEAUTES@ D 3704 INFORMATIONS
En magasin

INFORMATIONS Au cours des 3 derniers mois, vous avez visité
19% un ou plusieurs magasins. NOUVEAUTES
Pour quelles raisons avez-vous visité les 21%

magasins suivants ?
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DES ACHATS AVANT TOUT
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Visiteursen Visiteurs en magasin& Visiteurs surinternet
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71 % des Francais ont réalisé au moins une VISITE dans I'une des
enseignes du secteur

4,
o5y BRICO
S, castorama TN
42% 32% 20%
BRICO yurce

19%



0P 3 ENSEIL a
SAGHAISTOEE JJJg JJE"

54 % des Francais ont réalisé au moins un ACHAT dans l'une des
enseignes du secteur
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25% 17% 12%

Soit un taux de conversion de 58% Soit un taux de conversion de 52% Soit un taux de conversion de 59%

BRICO uxcue
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Soit un taux de conversion de 68%




To be continued...

Pour en savoir plus sur ROPO?2 : info@csa.eu
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