OCCASION, LOCATION,
REPARATION : LES NOUVELLES \
OFFRES DURABLES DES MARQUES |
ET ENSEIGNES DU NEUF ‘

Quelles strategies gagnantes pour les acteurs du neuf ?
Quels sont les secteurs les plus prometteurs ?

Découvrez dans cette étude :

» Les intéréts stratégiques de ces nouvelles offres additionnelles \\\\\\
\\\\

pour les margues et enseignes du neuf (prét-a-porter, équipement
de la maison, jeux et jouets, articles de sport, high tech, produits — DE#" RYPTAG =

culturels, luxe) \ nn\\\\u\\\\\\\‘ /

MARKET TRENDS

» Les secteurs les plus attractifs pour déployer ces nouvelles offres
» Les ambitions des retailers (GSA, enseignes spécialisées, grands ||

) } Une analyse a 360° des
magasins) pour ces nouveaux services

business models liés a

'occasion, la location
» Les différents modéles économiques et modes de et la réparation mis en

développement de ces nouveaux business ceuvre par les marques
et enseignes du neuf

» Le diagnostic et les recommandations Les Echos Etudes
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des Frangais face a l'inflation.

d’avantages concurrentiels.

Occasion, location et réparation s’ancrent dans les habitudes de
consommation en permettant de concilier enjeux sociétaux et motivations
économiques. Ces modes de consommation répondent en effet a la fois
aux attentes de consommateurs en quéte de sens (consommer moins mais
mieux) et aux tensions croissantes sur le pouvoir d’achat, priorité majeure

Les acteurs du neuf, marques comme enseignes, en ordre de bataille,

se positionnent ainsi en nombre sur ces nouvelles offres. Si le marchée
adressable est attractif, il est encombreé, posant la question de la capacité
des marques et enseignes a rentabiliser ces nouveaux meétiers. Pour
autant, des places restent a prendre pour ces nouveaux entrants disposant

Par ailleurs, ces nouvelles propositions ne doivent pas étre abordées

sous le seul angle du chiffre d’affaires et de la marge. Elles sont en effet

génératrices d’externalités positives (image, trafic, recrutement, impact

positif sur les ventes de neuf, ...) devant étre intégrées au business model.

De nombreux acteurs sont encore en test and learn. Les réponses ne

sont pas univoques, l'enjeu consistant a dimensionner le modele au ROI

potentiel et aux objectifs stratégiques. Comment les marques et enseignes

peuvent-elles capitaliser sur ces nouvelles offres ? Quels sont les modeles

économiques et les modes de développement les plus pertinents selon les

objectifs poursuivis ? Dans cette étude, Les Echos Etudes vous livre son

diagnostic et ses recommandations pour éclairer vos décisions.

Méthodologie

DESK RESEARCH

Des recherches
documentaires approfondies
afin de disposer de toutes les
clés pour comprendre l'intérét
stratégique et le potentiel
économique de ces nouveaux
modes de consommation
pour les acteurs du neuf.

BUSINESS CASES

Un large panel d’acteurs
issus de nombreux secteurs
passés au crible pour
analyser et comparer les
différents modeles et
stratégies mises en ceuvre.

APPROCHE STRATEGIQUE
Une étude congue comme
un outil d'aide a la décision
(go/no go, diagnostic et
recommandations...) afin
d’éclairer vos choix.



Plan de l'étude

Aller a l'essentiel : synthése de l'étude et enseignements clés

Quels intéréts stratégiques des nouveaux modes de consommation pour
les acteurs du neuf ?

Quels modeles economiques et modes de développement pertinents
pour quels objectifs ?

Quels sont les secteurs les plus prometteurs pour chacune des
propositions de valeur ?

Des drivers puissants

Des modes de consommation bénéficiant de tendances porteuses
L’occasion s’ancre dans les habitudes de consommation

La location émerge

Le retour en grace de la réparation

Quelle place pour les acteurs du neuf ?

Une forte intensité concurrentielle mais des leviers sur lesquels capitaliser
Des places restent a prendre
Les acteurs du neuf disposent d’avantages concurrentiels
L’atout du réseau physique

Un changement de modéle économique pour les acteurs du neuf

Go/no go : potentiel, limites et intérét stratégique de chacun des
nouveaux modes de consommation

Synthése : analyse croisée des implications opérationnelles, du
potentiel économique et des externalités positives de chacun des
nouveaux modes de consommation

Les stratégies mises en ceuvre

Un nombre croissant d’acteurs du neuf se positionne sur les nouveaux
modes de consommation

Occasion : une incursion massive
Location : un potentiel encore sous-exploité

Réparation : des marges de manceuvre différentes selon les biens et les
secteurs

PERIMETRE
DE L’'ETUDE

Segments

» Prét-a-porter

» Equipement de la maison
» Jeux et jouets

» Articles de sport

» High tech

» Produits culturels

» Luxe

Acteurs

» Marques et enseignes du
neuf

» GSA
» Enseignes spécialisées
» Grands magasins

» Fournisseurs de
solutions pour les
marques et enseignes

Champ géographique

» France, avec
des éclairages a
linternational

Un tour d’horizon a 360° : pour chacune des propositions de valeur, Les Echos Etudes procéde a une
analyse croisee marques/enseignes x secteur et detaille les modeles mis en place

Diagnostic et recommandations Les Echos Etudes
Repenser les KPIs

Adapter le modéle au ROI potentiel et aux objectifs poursuivis
Le schéma deécisionnel Les Echos Etudes

» Retrouvez sur www.lesechos-etudes.fr le plan détaillé et téléchargez un extrait de cette étude

)
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QUI SOMMES-NOUS ?

Depuis plus de 35 ans, Les Echos Etudes aide
les décideurs a anticiper les tendances de leur
marché et capter de nouvelles opportunités
d’affaires.

CES ETUDES POURRAIENT EGALEMENT
VOUS INTERESSER :

» Le renouveau du made in France
Création de valeur, consommation responsable,
réindustrialisation, time to market... : le made in
France au cceur des stratégies dans 'équipement

Tendances émergentes, scénarios prospectifs, ;
de la personne et de la maison

valorisation de marchés, data inédites : nos études

» Le marché de la décoration et de l'aménagement
intérieur
Comment profiter du boom de la demande ? Quelles
stratégies pour capter toutes les opportunités ?

vous permettent de prendre un temps d’avance !

Découvrez, également, nos offres sur-mesure pour :

- vous accompagner dans la mise en ceuvre de
votre plan stratégique : estimation de potentiel,
positionnement d’offre, insights consommateurs...

- valoriser votre expertise et répondre a vos enjeux
de communication grace a nos barometres et
etudes co-brandees.

» Le renouveau du discount en France
Quel potentiel et quel visage pour le discount a
5 ans ? Quelles stratégies gagnantes pour les
enseignes a petits prix ?

Bon de commande
Occasion, location, réparation : les nouvelles offres durables
des marques et enseignes du neuf
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<) Option présentation orale de l’étude

O Virement (RIB 31489/00010/00219548733/47 Creédit agricole - CIB)
O Cheéque a l'ordre des Echos Solutions
O Carte bancaire sur lesechos-etudes.fr
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Email : etudes@lesechos.fr.
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