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SECONDE MAIN

Un phénomene de société qui cache
des réalités de consommation

tres contrastées

Résultats exclusifs tirés de I'observatoire Enov Novascope Seconde main
Vague 1 - Juillet 2021 / Vague 2 - Mars 2023 / Vague 3 — Avril 2024
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La Seconde Main, Q
une tendance désormais bien ancrée dans
les habitudes de consommation des Francais

eNOV



Pres de 3 Francais sur 4 achetent d’occasion

Dont 44% 1 fois par mois ou plus

2%

des Francais ont
acheté
un produit d’'occasion
au cours des
12 derniers mois

Et 85% ont déja vendu des produits d’occasion

(dont 30% régulierement, +3pts depuis 2021)

Fréquence d’achat produits d’occasion

Base : Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois

W Plusieurs fois par mois

1 fois par mois

1 fois tous les 2-3 mois

1 fois tous les 6 mois

17%
1 fois par an ou moins

9%

Profil des gros acheteurs :

25-54 ans / femmes
Familles

Toutes CSP

eNOV



Un marché fortement drivé
par les catégories non techniques et/ou a faible valeur

Avec par ailleurs une bonne dynamique sur I'information / téléphonie

Vétements Produits culturels Meubles / déco
Femmes 32% (+8pts) Livres 36% (+6pts) Meubles 26% (+7pts)
Enfants 20% (31% parmi les familles) Jeux vidéo 17%
Hommes 20% (+5pts)

Décoration 21% (+5pts)
Musique 11%

Mobilier jardin 11%
DVD 8%

Jeux / jouets

Chaussures Petit électroménager Produits techniques
39% parmi les familles Femmes 15% Cuisine 11% Accessoires info 9%
Hommes 9% Entretien 9% Console 6%
Beauté 9% (+3pts) Enceinte 5%
TV 4%

)

16% & 1% 2 10%

Outils / bricolage

“
g

=0

Gros électroménager

Equipement sportif Ordinateur / tablette
4 Base: Total Francais
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Un marché qui ne cesse de recruter

Et qui capte une part de + en + importante des achats

12%

46%

ont augmenté leurs
achats d’occasion
depuis 1 an

achetent des produits
d’occasion depuis
moins d’un an

pensent augmenter
leurs achats d’occasion
a I'avenir

eNoOV

5 Base: Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois
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Des consommateurs O
qui achetent d'occasion pour sauver...

@ Leur budget ? La planéte ?

eNOV
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Réponse@ Leur budget !

Les Frangais achetent d’occasion avant tout pour faire des économies.
Le vernis « consommation responsable » arrive en second plan...

B En1ler [ TOTAL

21%

63% 86%

Motivations TOTAL PRIX

- y_ L. _a | e e o S S S S S I S S S S N S S S S
a I'achat Q Faire des économies / baisser budget Sont tout a fait d’accord
de produits | 2  ------ e pour dire qu’ils achétent
d’occasion P Hae des produits d’occasion

par NECESSITE
+5pts

Acheter produits plus récents/ de meilleure qualité/ de luxe
Geste écologique, mieux pour la planéte/ éviter le gaspillage
Donner une 2nde vie aux produits

Geste solidaire / préféere donner son argent a un particulier
Le choix, l'offre de produits d’occasion est vaste
Trouver d’anciens modeéles / d’anciennes collections
Trouver des piéces vintages/tendance/uniques

Plaisir de dénicher les bonnes affaires, de négocier

Qualité de certains produits plus anciens

eNoOV

Base : Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois



R
Avec des motivations écologiques + présentes

sur la Mode enfant ou encore sur le PEM / Bricolage

Des produits que 'on va utiliser pas longtemps / pas souvent

B En1ler [ TOTAL

Motivations TOTAL PRIX 86%

a I'achat
de produits
d’occasion

Faire des économies / baisser budget
Acheter plus avec méme budget

Acheter produits plus récents/ de meilleure qualité/ de luxe

Geste écologique, mieux pour la planéte/ éviter le gaspillage
Donner une 2nde vie aux produits

Geste solidaire/ préfere donner son argent a un particulier

Le choix, l'offre de produits d’occasion est vaste
Trouver d’anciens modeéles / d’anciennes collections
Trouver des piéces vintages/tendance/uniques
Plaisir de dénicher les bonnes affaires, de négocier

Qualité de certains produits plus anciens

Base : Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois

TOTAL CONSOMMATION RESPONSABLE

ST CHOIX/OFFRE

62% ﬂ Mode enfants
52% ﬂ Mode enfants
43% @ smartphone / sport
70%
48% ﬁ«? PEM / bricolage
46% ﬁﬁ PEM / Mode enfants
28%
50%
27%
24% éa Jouets / Meuble-déco
24% Z&a Mode / Meuble-déco
36% & M/ Meuble-déco

27% .e N/O\/



Un curseur économie / planéte qui varie également
selon les profils des acheteurs de seconde main

Les différents profils d’acheteurs d’occasion

@ Motivations RSE

-
<

Les Les
accros prudents
engageés économes

24% 39%

O

25-34 ans / femmes 55anset+
Acheteurs réguliers, en hausse Acheteurs et vendeurs occasionnels
Vendeurs réguliers Faire des économies
Toutes catégories
Motivations RSE (a égalité avec le prix)
Plaisir et offre

 —| —  — |

Produits techniques

v

Q Q

Les
détacheés

Les
opportunistes
technophiles

26% 12%
O

25-34 ans Acheteurs occasionnels
Acheteurs réguliers
Produits techniques
Produits reconditionnés
Acheter + récent / de meilleure qualité

eNOV

Autres produits (non techniques)

 m— | — | — |

Toutes les catégories



Acheter d’'occasion O

Un geste de +en+
militant / affirmé / plaisant

eNOV
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Acheter d’occasion

De I'achat contraint ... au geste militant / affirmé voire a I'achat plaisir

Pour

42%

des acheteurs d’occasion
estiment gu’ils font

un GESTE ENGAGE

32%

Sont FIERS ET Prennent AUTANT
REVENDIQUENT |e fait DE PLAISIR 3 acheter
d’acheter d’occasion d’occasion qu’a acheter neuf

eNoOV

11 Base: Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois - % de tout a fait d’accord
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Un marché encore largement dominé O
par le CtoC qui n’offre pourtant pas
toutes les réassurances attendues

eNOV



Un marché encore largement dominé par le CtoC

Avec un regain de dynamisme pour les circuits « historiques » (brocantes, friperie ...)

Circuits d’achat des produits d'occasion

Sur des SITES INTERNET SPECIALISES dans I'occasion [N 749¢
Dans des BROCANTES / MARCHES AUX PUCEs / VIDE GRENIER [ 489¢

3 circuits d’achat en
moyenne

Dans des FRIPERIES - 29%

Dans les points de vente solidaires : EMMAUS/ CROIX ROUGE - 29%

Sur des SITES INTERNET GENERALISTES - 28%

Dans des MAGASINS CASH - 22%

ENSEIGNES TRADITIONNELLES spécialisées dans une catégorie de produits - 21%
Sur des sites internet spécialisés dans les PRODUITS RECONDITIONNES - 20%
Dans des HYPERMARCHES/ SUPERMARCHES - 1%
Via les PETITES ANNONCES dans les journaux . 10%

Directement sur des SITES DE MARQUES . 7%

13 Base: Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois

Top 5 des acteurs

vinted NG 49%
Leboncoin NG 45%

Amazon [ 17%
Facebook Marketplace [ 15%
e-bay [ 10% m
Backmarket - 10%
Easy Cash || 8%

eNoOV



Un marché qui n’offre pourtant pas a date
toutes les réassurances / garanties attendues

Opinion globale (note sur 10) de chaque enseigne par les connaisseurs (sur 'occasion)

4 o
@
.. o0
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, @ @ .
o
2 e Se ¢
leboncoin @ oo ] g .
amazon
Facebook Marketplace .
T Les sites entre particuliers
eb y . décrochés sur les items /
confiance et garantie
Back<Market ‘ £
. . . Jachéte en toute Je trouve facilement les Je bénéficie des garanties| Il est rapide et pratique Je prends plaisir a
Propose un large choix | Je peux vraiment faire . . . - , . ) . .
oy . . confiance et toute informations dont j’ai nécessaires sur les d’acheter des produits acheter des produits
de produits d’occasion de bonnes affaires . e . oy . 0 . . .
sécurité besoin pour me rassurer  produits d’occasion d’occasion d’occasion

eNOV
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La notion de RISQUE reste encore trés présente a I'esprit
lors d’un achat d’occasion

Un marché freiné par I'absence de garantie

Freins a I'achat
pour les acheteurs d’occasion

Base : Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois

o

39% peMm / bricolage

28% &ﬁu@? Mode

Pour

77%

Pas de garantie

Craintes au niveau de I’hygiene

des Frangais, acheter
o : Pas de SAV _ 23%
un produit d’occasion,
c'est PRENDRE
Remboursement / retour difficile _ 22%
UN RISQUE
Prix pas intéressants par rapport au neuf _ 20%
Pas confiance en les vendeurs / peur de I'arnaque 19%
Risque que les produits ne durent pas 19%

Pas confiance en la qualité / I'état des produits

eNoOV

15
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Rassurer et étre transparent sur
I’'état du produit est essentiel

89%

des acheteurs d’occasion
effectuent systématiquement
des VERIFICATIONS
POUR SE SECURISER

avant d’acheter
(sur le vendeur,
sur I'état du produit)

L'état général du produit

Les photos détaillées du produit

Les tarifs de livraison

Les évaluations du vendeur

La facilité a prendre contact avec le vendeur

Les avis des consommateurs sur le vendeur

La sécurité au niveau du paiement

Le détail des défauts esthétiques du produit

La possibilité de retourner le produit/ d’étre remboursé
L'origine du vendeur

Le nombre de ventes réalisées par le vendeur

Le fait que les produits soient vérifiés par la plateforme
Les informations sur le vendeur

Les délais de livraison
Le fait que le produit soit remis en état, reconditionné
Bénéficier d’une garantie sur le produit

Bénéficier d’un service aprés-vente

Criteres d’'attention lors de I'achat

Base : Acheteurs de produits d’occasion au cours des 12 derniers mois

Total

50%
41%
32%

32% AR
30% 6
30%
30%
28%
25%
24%
22%
20%
19%
19%
18%
18%
18%

B R
eNDO
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Une forte mixité d'usages
entre occasion et réparation

eNOV
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Une forte mixité d'usages entre occasion et réparation

Malgré un bonus réparation encore méconnu

42%

des Frangais ont fait réparer
un produit au cours des
12 derniers mois

Des Francais ont déja
utilisé le bonus
réparation

é@ 23% un produit technique

@ 21% un vétement / des chaussures

@ 12% un meuble / des objets de déco A7% ren ont pas entendu parler
ou ne savent pas vraiment de quoi il s'agit

18-34 ans (63%)

Familles (51%)

Acheteurs d’occasion (49%) 'e N OV
/

18 Gros acheteurs d’occasion (55%)
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Le coiit de la réparation reste le principal frein

Des Francgais
pourraient envisager
d’utiliser le bonus
réparation

28% certainement

25-54 ans / femmes
Familles

De méme que I'accés aux réparateurs agréés

Motivations principales a I'utilisation

Pour faire des économies

Pour conserver un produit que j'adore/auquel je tiens

C’est un geste écologique responsable, ca évite la
surconsommation

Par nécessité, lorsque je n’ai pas le budget pour
racheter un produit

34%

26%

26%

I e

Freins principaux a I'utilisation

C’est souvent trop cher de faire réparer
(malgré le bonus réparation)

C’est compliqué de trouver un réparateur agréé

I 43%
I 22%

C’est compliqué, il y a plein de conditions a respecter - 15%

J’ai peur que la réparation ne dure pas assez longtemps

Autres raisons

L 14%

“  eNOV
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Un réflexe réparation encore tres variable selon le produit

Je me renseigne Je cherche tout de
pour le faire réparer suite un produit neuf

1°r réflexe des Frangais si...

Vélo déraille sans arrét/les vitesses passent mal 81% 6%

Trottinette électrique en panne 76% 9%

Ecran du smartphone cassé

Machine a laver en panne

Ordinateur ou tablette en panne/bugge
Manteau préféré décousu/troué/déchiré
Aspirateur en panne/n’aspire plus trés bien

Robot ménager ou cafetiére en panne/fonctionne mal 60% 23%
Semelle des chaussures préférées trés abimée/se décolle 58% 29%

Smartphone ne tient plus la charge 57% 23%

Manteau enfant décousu/troué/déchiré 55% 22%

Plateau de table de cuisine usé/rayé 50% 22%

20 Seche-cheveux ou rasoir électrique en panne 45% 36% -e N/OV
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Cela se passe dans vos centres ...

Quelques exemples inspirants

eNOV



Cela se passe dans vos centres ...

Social Market au cceur du Shopping Promenade Coeur d'Alsace (Frey)

Un lieu unique de 1000 m2
qui bénéficie d’'un emplacement central
Et regroupe 5 associations et commergants locaux

Un lieu qui donne du sens et qui bénéficie a tous
Objectif : « remettre le commerce au service de
l'intérét collectif »

Hime
SERVICE COUTURE l
ET RETOUCHE

Un merchandising qui détonne (rose omniprésent, ambiance
urbaine avec street art)

5 univers couverts gérés par des associations et commergants
spécialisés dans la seconde main et la revalorisation d’objets :
- Jeux et jouets / Streetwear et skate / BD, comics et mangas /
Gaming / Mode

Des services de couture et de retouche
Une maison de la culture et des associations : le Social Club 'e N OV
/



Cela se passe dans vos centres ...
Corso Collector a Cap3000 (Altarea)

COrso
collector 1

100 m? de surface de vente
200 sacs, une cinquantaine de bijoux, une
cinquantaine de produits de petite maroquinerie

Apporter une caution qualité et tracgabilité sur le
luxe d’occasion dont l'origine est le critére clé

Une collection de maroquinerie et d'accessoires de
luxe, des pieéces de mode uniques sélectionnées par le
prestigieux commissaire-priseur Gros & Delettrez.

Un service de réparation, rénovation et entretien des
articles proposés.

Des RDV d’expert une fois par mois pour faire
expertiser les biens avec possibilité de les vendre chez
Corso Collector (ce qui nourrit le stock)

Evénementiel : ventes aux enchéres 2 fois / an

eNOV



Cela se passe dans vos centres ...

0 Boutique de 500m2, réunissant en un méme lieu une offre
seconde main pour I'équipement de la personne et de la

maison : Mode, meubles et déco, loisirs, culture,

électroménager et méme équipements sportifs

‘Of’ Ambition : “Faire de la seconde vie, un mode de vie”

L'offre Seconde Main a Promenade Sainte-Catherine (Accessite)

Tous les articles sont sélectionnés par des associations et entreprises solidaires :

Ding Fring par Le Relais pour les vétements

I’Atelier d’éco solidaire pour les meubles et la décoration
Le Livre Vert pour les livres, vinyles, jeux de société
Replay par Eco-Agir pour les jeux et jouets

Envie Gironde pour I'électroménager et high-tech
Echange Nord Sud pour les confitures solidaires

la Recyclerie Sportive pour les équipements de sports

eNOV



Cela se passe dans vos centres ...

L'offre Seconde Main a Promenade Sainte-Catherine (Accessite)

awnenade i L EASYCASH Q

SAINTE-CATHERINE
L

Promenade Sainte-Catherine donne une
seconde vie a vos vétements grace a la solution
The Second Life.

Recevez en échange une carte cadeau valable
dans toutes les boutiques et restaurants de
Promenade Sainte-Catherine.

i !
Vendez les vétements que vous N Wmﬁ‘d'e
% S ; . f ' INTE-CATHERINE

ne portez plus a petit prix, sans - . . : i o
photo et sans négo. ‘ 4 A

Mettez vos vétements*

dans un colis, le bon s Bl

d'envoi est gratuit. - . . T Gloatiarkes
Recevez votre carte cadeau

valable dans toutes les boutiques

de votre centre commercial.

JE VENDS MES VETEMENTS

eNOV
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Cela se passe dans vos centres ...

Kid Kidkanai dans la zone commerciale d'Auchan Leers

grain
0-12 ans

|

|

|
|
|
|
|
|

0 Concept-store seconde main de Kiabi de 1200m2 % Pour s’approvisionner : Q 300 visiteurs / jour

Pensé en lieu de vie qui dépasse les « frontiéres » du textile pour venir = Kidkanai collabore avec une trentaine 600-700 lors des

proposer tout l'univers des 0-12 ans en seconde main : mode, jeux, livres de fournisseurs spécialisés dans la animations ou le we
et jouets, puériculture + une offre outlet pour I’'alimentation, la sécurité seconde main

et I’hygiéne (qui va étre remplacée par un espace naissance avec produits neufs = Une vingtaine de collectes produits de Clientele = 70% PCS- /
de destockage car prix non alignés avec les GSA)

particuliers sont aussi réalisées / sem 30% PCS+ sensibles aux
= Vont accélérer dans les prochaines enjeux écolo

semaines les collectes au sein des
« ” Ambition = guider les familles vers une consommation plus responsable

magasins Decathlon et Auchan a _e N OV
et circulaire, les connecter ensemble et ainsi créer une grande proximité via des pop-up stores.
communauté de parents



LA SECONDE MAIN

GO /NO GO?
Quel potentiel pour votre enseigne / centre ?
Aupres de quel profil de clients ?

HOW ?
Quelles attentes et drivers de choix ?

u |l 'u| eyl
s |"’--"‘@

I| 4 eNov

@ . |"|lll .I"II :':nr I'I'“I::':

Scannez-moi !

Ou contactez-nous :
emmanuelle.exilie@enov.fr



mailto:emmanuelle.exilie@enov.fr
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