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La demande : agenda

Partie 1 : Reemploi, perception et associations
e |econcept
* Notoriété spontanée (sans donner de définition a I'interviewe)
e Fvocations spontanées
* Notoriete aidée du réemploi (apres une définition succincte du réemploi)
e Les produits associés au réemploi
e Lesactes associés au réemploi
e |a perception des consommateurs
e |aperception des experts
Partie 2 : Comportements
e Associations et pratiques de réemploi
 tilisation des circuits de reemploi
e Achat
* Don et vente
Partie 3: Détermination des cibles




Partie 1: Reemploi, perception et associations

e [econcept

e Notoriéte spontanee (sans donner de définition a I'interviewe)
e Evocations spontanées
e Notorieté aidee du réemploi (apres une définition succincte du réemploi)

e |es produits associes au réemploi
o |esactes associes au reemploi

e |4 perception des consommateurs
e La perception des experts




Le concept : notoriéte spontanée du réemploi

Non
40%

Oui
60%

> (Connaissez-vous le réemploi, ne serait-ce que de nom?

Spontanément, 3 personnes sur 5 connaissent le
terme réemploi, ou I'ont déja entendu. Cela ne
veut pas dire pour autant qu’elles savent ce que
Ce mot recouvre.

Les 26-35 ans (49%) déclarent mieux connaitre
le réemploi tandis que les 36-45 (33%) le
déclarent moins.

De méme, les habitants des villes (26%) sont
moins nombreux que ceux des communes rurales
(54%) a connaitre le réemploi.




Le concept : évocations spontanées

Recyclage, reemployer des matieres,
des déchets

Réutiliser un objet, un produit qui a
déja servi (avec ou sans remise en
état)

Ne sait pas

Monde du travail, trouver du travail

O
I17%
Di)%
|

> Selon vous qu'est ce que le réemploi?

®  Moins dune personne sur cing donne
spontanément une définition correcte  du
reemploi

® |3 plupart des personnes interrogées confondent
reemploi et recyclage.

= Une confusion apparait : plus de deux répondants
sur cing confondent réemploi et recyclage ou
recherche d’un emploi.

Base : échantillon total




Le concept : difference par profils

e Reutiliser un objet, un produit qui a déja servi (avec ou sans remise en état):

e |es moins de 25 ans (28%), les habitants des petites localités wallonnes (24%), les
groupes sociaux supérieurs (22%), les utilisateurs du réemploi (25%) donnent plus
souvent une définition correcte du reemploi

e Par contre, les non responsables d'achat (11%), les plus de 60 ans (8%), les liégeois
(4%), les groupes sociaux inférieurs (8%) donnent moins Souvent une définition
correcte du réemploi.




Le concept : évocations spontanées

e |a majorite des consommateurs n'ont pas une connaissance précise du
reemploi : ils confondent le marché du réemploi avec le marché du
matériel degriffé ou du neuf abimé ou de démonstration.

e |Is considerent le marcheé de la vente des objets d’exposition ou de show room
comme faisant partie du marché de réemploi. C'est ainsi qu'ils y incluent le
secteur de la vente d'appareils dégriffés ou de démonstration non usages ou
neuf a prix reduit (coup, griffe).




Motivations et réemploi

Le lien entre environnement et réemploi est loin d’etre systématique. Les
consommateurs estiment que les problemes d’environnement sont plus
souvent liés a la problématique des déchets et dans une certaine mesure a la
surconsommation.

Les consommateurs estiment qu'il est plus rentable pour I'environnement
d'acheter du matériel neuf qui consomme moins d’énergie et de I'utiliser
jusqu’a ce qu'il ne puisse plus fonctionner, que d’acheter des appareils
d’occasion.

De plus, ils estiment pour la plupart que le réemploi pourrait s'avérer une
menace pour I'emploi dans certains secteurs.

Pour tous les consommateurs, I'acces au marche du reemploi est avant tout
guide par des considérations economiques.




Le concept : notoriété aidee du reemploi

Non

Oui, beaucoup
23%

Oui, un peu
53%

> Avez-vous déja entendu parler du réemploi?

m  Jpres avoir donné la définition suivant aux
interviewés : le réemploi consiste a prolonger
la durée de vie d'un produit en permettant
que ce produit soit réutilisé en seconde
main, d'occasion, trois wallons sur quatre
déclarent connaitre le reemploi.

Base : échantillon total




Le concept : difference par profils

e (onnaissance du réemploi (parmi les personnes ayant répondu oui et oui, un
Deu):

o |es 46-59 ans (34%) déclarent plus connaitre le reemploi tandis que les 36-45 (20%)
le déclarent moins.

e ('est parmi les foyers de 2 personnes que la notoriété du réemploi est la plus
importante (28%).

o |es groupes sociaux superieurs (75%), les habitants des petites localités wallonnes
(8095), les familles nombreuses(90%) connaissent le réemploi

e Par contre, les Liégeois (70%), les habitants de Charleroi (66%) et les habitants de la
périphérie des villes (67%) le connaissent moins.




Produits associés au reemploi, 1

Matériaux/ déchets

Equipement foyer

Equipement personne

ne sait pas

Ne connait pas le
réemploi

4%

4%

26%

1%

|

24%

> Selon vous, quels types de produits font partie du
reemploi?

= Spontanément, un wallon sur deux assimile le
reemploi @ des deéchets et notamment des
déchets recyclables.

® |ls sont aussi nombreux a l'associer a
'équipement du foyer et deux fois moins
nombreux a I'équipement de la personne.

= Un répondant sur quatre est incapable de citer un
produit associé au réemploi.

Base : Population totale, plusieurs réponses possibles




Produits associés au reemploi, 2 : Matériaux, déchets

Mateériaux (plastiques, sacs) - 29%
Matériaux (papier, journaux, carton) - 29%
Matériaux (métaux, ferrailles) - 24%
Matériaux (verre) -23%

Matériaux (emballages, pneus, bois, eau) - 21%
Matériaux (sans précision) . 15%
Médicament IS%

Matériels informatiques et bureautiques |3%

> Selon vous, quels types de produits font partie du
reemploi?

Un wallon sur deux (54%) assimile les matériaux
au réemploi. En moyenne, ils citent 2,7 produits.

Les consommateurs citent en premier le
plastique, le papier, le métal et le verre. Ces
matériaux cités ne font pas I'objet de reemploi
mais plutot du recyclage ou du tri.

Base : a déja entendu parler du réemploi, plusieurs réponses possibles




Produits associés au reemploi, 3 : Equipement du foyer

Appareils
électroménagers

Meubles

Appareils hifi ou
vidéo

Objets de décoration,
art de la table

39%

34%

20%

10%

> Selon vous, quels types de produits font partie du
reemploi?

= Un wallon sur deux (54%) cite des produits
servant a I'équipement du foyer. En moyenne, ils
citent 1,9 types de produits.

= |nsurtrois cite les appareils électroménagers ou
les meubles et un sur cing les appareils hifi ou
vidéo. Les objets de décoration ne sont proposés
que par un consommateurs sur dix.

% rapporté a la population wallonne

Base : a déja entendu parler du réemploi, plusieurs réponses possibles




Produits associes au réemploi, 4 : Equipement de la personne

Livres .12%
Chaussures .11%
Jeux, jouets .9%

CD, DVD I7%

Vétements 0%

> Selon vous, quels types de produits font partie du
reemploi?

Un wallon sur quatre (26%) cite des produits
servant a I'équipement de la personne. En
moyenne, ils citent 1,5 types de produits.

Un sur dix cite les livres, les chaussures ou les
jeux et jouets. Les CD et DVD sont un peu moins
cites. Les vetements ne sont pas cités.

% rapporté a la population wallonne

Base : a déja entendu parler du réemploi, plusieurs réponses possibles




Produits associes au réeemploi, 5

La confusion quant a la notion du réemploi est importante.

Non seulement, un quart des répondants déclarent ne pas connaitre le réemploi méme apres
lecture d'une définition; mais quand ils prétendent le connaitre, a moitié des répondants se
trompent (54%) et confondent reemploi et recyclage.

|| existe une profonde confusion entre des produits de réemploi et des produits de recyclage
(matériaux, déchets ou produits recyclables). Au total, ils demeurent a peine deux sur dix
(23%) a ne pas faire de confusion et a savoir citer un produit faisant partie du réemploi.

Le reemploi est davantage associe aux equipements de la maison qu'a ceux de la personne.

Les vetements ne sont pas cites spontanément, sans doute ne sont-ils pas associes a la
notion méme de réemploi.




Actes associés au reemploi, 1

49%

Don 26%

8%

Rénovation ou transformation de produits

Achat en solde, a des magasins d'usine,

(o)
bon marché, discount 1%

> Selon vous, de quelles manieres, participe-t-on au
reemploi ?

Un répondant sur deux qui a déja entendu parler
du réemploi I'associe spontanément au tri des
déchets, plus rarement, aux achats en solde,
dans des magasins d’usine ou des discounters.

A peine un consommateur sur quatre cite des
actes faisant partie du réemploi: le don,la
renovation ou la transformation de produits n’est
citée que par un consommateur sur dix.

Base : a déja entendu parler du réemploi, plusieurs réponses possibles




Actes associés au reemploi, 2 : don

Dons a des
associations

Dons a des proches

Dons sans précision,
autres

26%

21%

9%

> Selon vous, de quelles manieres, participe-t-on au
reemploi ?

Un wallon sur quatre (26%) cite les dons comme
actes lies au réemploi. En moyenne, ils citent 2,1
types de dons.

Un sur quatre cite les dons a des associations et
un sur cing des dons a des proches.

Base : a déja entendu parler du réemploi, plusieurs réponses possibles




Actes associes au reemploi, 3

Acheter des produits remis en état ou rénovés _ 68%
Acheter des produits d'occasion _ 66%
Donner des produits non alimentaires a des associations _ 61%
Vendre des produits récupérés dans les greniers ou les _ o
maisons 60/3
Vendre des produits déja utilisés dans des brocantes _ 59%
Déposer des produits dans des magasins pour les vendre _ 53%
Acheter des produits d'occasion par petites annonces - 47%
Acheter des produits non alimentaires a bas prix chez - 417
des soldeurs, dans des magasins d'usine ou en réclame o
Acheter des produits d'occasion sur Internet - 31%

Acheter des produits neufs par petites annonces - 27%

> (et acte fait partie du réemploi ...

®  |es deux leurres proposés recueillent un taux de
citation éleve (41 % ont associé le réemploi a
'achat de produits a bas prix et 27 % a I'achat
de produits neufs).

m Seuls 28 9% des wallons ont identifié
correctement les actes proposés comme faisant
partie du réemploi.

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée
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Actes associés au reemploi, 4

® |aconfusion quant a la définition du réemploi se confirme.

* Non seulement, un quart déclare ne pas connaitre, apres lecture d'une définition, le réemploi
mais quand ils prétendent connaitre, la moitié des repondants se trompe (49%) et confond
reemploi et tri des dechets.

® En outre, peu de consommateurs insistent sur le role joué par la réparation ou la
transformation de produits. Ils se focalisent sur le don, surtout dans les familles avec
enfants (38%) ou dans les petites villes wallonnes (32%). Ce sont les mémes personnes qui
confondent tri des déchets (respectivement 629, 57%) et réemploi.

* Au total, a peine plus d’'un consommateur sur quatre (28%) identifie correctement les actes
liés au réemploi.




La perception des consommateurs : typologie

* Principes
e [a typologie permet de former des groupes de consommateurs similaires aussi
homogenes que possible en leur sein et hétérogenes entre eux.

 (es groupes sont construits sur base de la perception des consommateurs a I'égard du
reemploi et des produits d’occasion.

* latypologie utilise la méthode des nuées dynamiques de Diday.
e logique de comprehension

o |es attitudes et les perceptions conditionnent les comportements de réemploi.

* Ainsi, I'absence de perception d’avantages collectifs ou individuels lies au reemploi
conduit le consommateur a rejeter le reemploi en général et a ne pas le pratiquer.




Les types

Pratiquants
21%

Réfractaires
14%

Opportunistes
36%

Désintéressés
29%

> Llestypes

= (uatre profils de consommateurs peuvent étre
identifiés :
® e pratiquants : 21 %
= |es opportunistes : 36 %
m |gs (dés)intéressés : 29 %
® | esrefractaires : 14%




Les pratiquants

Taille: 21 %

e Logique

* Enthousiastes mais peu sensibles aux problemes rencontrés par le réemploi, ils le pratiquent
largement.

 Attitudes et perceptions

(e sont des passionnés des brocantes, des foires, de I'échange et de la vente de produits. IIs sont convaincus
des avantages collectifs (bon pour I'environnement, réduction de la quantité de déchets produits, mode de
consommation a développer) et individuels (produits a bas prix, se faire plaisir, facilité, rentabilité) lies au
reemploi. Ils sont peu sensibles aux problemes d’hygiene, de qualité et de fiabilité. L'échange constitue
'intérét majeur plus que le gain individuel car ils n’aiment pas les transactions commerciales.

 Comportements vis-a-vis du reemploi

e |Is pratiquent le réemploi sous différentes formes : achat de produits rénovés ou d’occasion par petite annonce ou par
internet, vente de produits lors de brocante ou récupérés dans les greniers, dépot de produits dans des magasins pour les
vendre et don a des associations.

e Profil

(rroupe majoritairement masculin et jeune (Plus de la moitié a moins de 35 ans) vivant en famille et appartenant aux groupes
sociaux moyens.




Les opportunistes

Taille : 36 %
e logique
o Sceptiques quant aux avantages du reemploi, ils le pratiquent peu sauf quand ils y trouvent un
bénéfice individuel.
 Attitudes et perceptions

e |Is sont sceptiques quant aux avantages du réemploi. lls doutent que celui-ci soit favorable a
'environnement. IS reconnaissent parfois des bénéfices individuels (le reemploi est un moyen de
se faire plaisir, de se procurer un produit qui est trop cher neuf) mais regrettent aussi les
problemes d’hygiene, de qualité ou de fiabilité. De plus, ils n’aiment pas jeter.

 Comportements vis-a-vis du reemploi

 Al'exception de dons a des associations, ils pratiquent peu le réemploi. Parfois aussi, ils achétent
des produits d’occasion par petite annonce.

e Profil

 (roupe mixte composé en grande partie d’hommes et femmes agés de plus de 46 ans et vivant
seuls ou en couple. 3 fois sur quatre, ils appartiennent aux groupes sociaux moyens.




Les (dés)interesses

Taille : 29 %
e logique

 Peu ouverts au réemploi dont ils ne voient guere les avantages, ils se limitent a pratiquer le don
 Attitudes et perceptions

e (uand ils se debarrassent d’un objet c’est pour faire plaisir, une bonne action et parce que celui-ci ne
fonctionne plus. Les achats et les ventes de seconde main ne les intéressent pas. Ils ne percoivent aucun
avantage au réemploi. Au contraire, ils pensent méme que des achats en réemploi génerent des problemes et
que ce mode de consommation ne doit pas se développer. Cependant, ils aiment se débarrasser d’objets qui
sont toujours utilisables et ne pensent pas que donner un appareil qui ne fonctionne pas cela ne sert a rien. Le
reemploi constitue a leur yeux un moyen de liquider certains objets dont ils n’ont plus I'utilité.,

 Comportements vis-a-vis du reemploi
e Al'exception des dons aux associations, ils ne pratiquent pas le réemploi.

e Profil

 Majoritairement des femmes, principales responsables d’achat dont la moitié a moins de 35 ans, vivant en
famille avec des enfants et souvent membres des groupes sociaux supérieurs ou moyens.




Les réfractaires

Taille : 14 %
* Logique

Peu convaincus des avantages du réemploi, ils ne le pratiquent pas.

 Attitudes et perceptions

 |Is ne sont pas convaincus de I'utilite du réemploi. lls ne connaissent pas les ligux de réemploi, pensent que
celui-ci ne permet pas de réduire la quantité de dechets produits ou de réinsérer des personnes en difficultés.
lls se méfient des achats de réemploi qui ne peuvent que poser des problemes d'hygiene, de qualite, de
fiabilite. Méme Iavantage lié au prix ne les convainc pas. Par contre, ils aiment visiter les brocantes mais pas
pour acheter, ni vendre.

e (omportements vis-a-vis du réemploi

* |Is recourent deux a trois fois moins souvent que la moyenne des consommateurs au réemploi. Ils n’achetent
qu’occasionnellement des produits rénovés ou d’occasion, ils ne vendent pas des produits lors de brocantes et
ne vendent pas des produits récupérés dans les greniers ou les maisons. IIs ne pratiquent pas le don a des
associations. lls préferent cependant donner un objet que de le jeter.

e Profil

*  Groupe mixte compose en grande partie de seniors (hommes et femmes) vivant seuls ou en couple et moins
souvent responsables des achats du menage. Ils habitent dans les villes ou en peripherie et appartiennent aux
groupes sociaux inférieurs ou moyens.




La perception des consommateurs

 Les consommateurs wallons adeptes du réemploi (21%) se retrouvent dans le premier type
(les pratiquants). Ce groupe se caractérise par I'intérét manifesté pour les brocantes, les
foires, I'échange ou la vente de produits. La recherche de la convivialité et le plaisir de
'échange constitue la base de leurs motivations.

e D'autres utilisateurs du réemploi se retrouvent dans un second type (36 % - les
opportunistes). Toutefois, ce type pratique peu le réemploi sauf quand il y trouve un bénéfice
individuel (se faire plaisir, se procurer un produit qui est trop cher neuf).

 Enfin quelques utilisateurs (les désintéresses — 29 %) se limitent a pratiquer le don.

e (Quoiqu’il en soit, les bénéfices collectifs du réemploi, notamment en matiere de prévention
des déchets ou d'amélioration de I'environnement ne constituent par un elément de
motivation suffisante pour inciter a la pratique du reemploi.

 Seul un bénefice individuel fort (gain financier, achat plaisir, convivialité, bonne action) peut
constituer un facteur enclenchant.




Perception des experts : objectifs d’'une politique de réemploi 1

permettre d'éviter le gaspillage

étre encouragée en Région Wallonne

> [Est-vous d’accord avec le fait que la politique de

réemploi doit .... (Interviews d’experts)

permettre de limiter la quantité de déchets

permettre d'économiser des matieres premieres

permettre d'économiser I'énergie

Les experts pensent que la politique de réemploi
en region wallonne doit répondre a des objectifs
environnementaux tels qu'éviter le gaspillage,
limiter les déchets, économiser les matieres
premigres, économiser |'énergie.
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Perception des experts : objectifs d’une politique de reemploi 2

permettre d'intégrer des personnes en rupture sociale en leur offrant une
qualification et du travail.

permettre de créer de I'emploi et des richesses en Wallonie

permettre de se debarrasser aisément d'objets dont on ne veut plus

permettre de mettre sur le marché des biens a prix plus compétitif

permettre d'entretenir la consommation (en revendant du vieux on peut
acheter du neuf)

> Est-vous d’accord avec le fait que la politique de
réemploi doit .... (Interviews d’experts)

Par contre, les avis sont plus nuancés concernant
les objectifs sociaux d’emploi et d'intégration des
personnes en rupture sociale. Il S'agirait
d'avantage d’une conséquence favorable du
reemploi que d’un objectif a part entiere selon
Iavis d'un expert. Le réemploi doit permettre de
fournir aux personnes défavorisées des biens de
consommation a moindre prix, précise un expert.

Par contre, le consensus n'existe pas sur les
objectifs économiques du réemploi.

28



Perception des experts : objectifs d’une politique de reemploi 3

Environnementaux

Sociaux

Economiques

> [Est-vous d’accord avec le fait que la politique de

reemploi doit repondre principalement a des objectifs...

Selon les experts, la politique de réemploi doit poursuivre
en priorité des objectifs environnementaux et dans une
moindre mesure, sociaux et économiques.

Mais certains experts estiment qu'un équilibrage entre ces
objectifs est essentiel pour assurer les bénéfices lies au
reemploi et la sécurité et le bien-étre des consommateurs.

Attention cependant a la généralisation a outrance des
pratiques du réemploi qui pourrait avoir un effet négatif sur
la_consommation dans d’autres secteurs et donc sur
I'emploi dans ces secteurs.

Le reemploi ne doit-il pas servir a contrer les stratégies
commerciales délibérées visant a éviter la réutilisation des
biens ?

29




Perception des experts : situation actuelle

En développement

En retard de développement

> Le secteur du réemploi en région wallonne est un

secteur... (Interviews d’experts)

Efficient

Sans avenir

La majorite des experts percoit le reemploi en
région wallonne comme un Secteur qui a un
avenir certain mais qui manque d’efficience.

Selon un expert, le manque de soutien politique et
de professionnalisme du secteur sont les causes
d’un certain retard de développement.

30




Partie 2 : Comportements

e Associations et pratiques de réemploi

e tilisation des circuits de réemploi
e Achat
* Don et vente

e Motivations




Acheter des produits remis en état ou renoves

> (et acte fait partie du réemploi ...

Deux consommateurs sur  trois  estiment
qu'acheter des produits remis en état ou rénoves
fait partie des actes de réemploi.

lIs ne sont plus qu’un sur quatre a le faire
lIs sont 26% a le pratiquer sans savoir que cela

fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du réemploi je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée




Différence par profil

 |Is sont plus nombreux parmi les 26-35 ans (32%), les familles nombreuses (35%) et les
habitants de la périphérie des villes (37%)

e |Is sont moins nombreux parmi les plus de 60 ans (14%) et les groupes sociaux a bas
revenus (17%).

e |es 26/35 ans (32%) et les familles nombreuses (35%) sont les plus nombreux a acheter
des produits remis en état ou rénoves.




Acheter des produits d'occasion

Fait partie du réemploi Je le fais je le pratique

> (et acte fait partie du réemploi ...

®  Deux consommateurs sur trois

actes de réemploi.

= 30% achetent effectivement des
d’occasion.

partie du réemploi.

estiment

qu’acheter des produits d’occasion fait partie des

produits

®  35% le pratiquent sans savoir que cela fait

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée
% rapporté a la population wallonne




Différence par profil

e |Is sont moins d’un sur trois a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les 26-35
ans (43%), les familles nombreuses (42%) et les habitants des communes rurales (42%)

e |es moins nombreux sont les habitants des villes centrales (24%).




Donner des produits non alimentaires a des associations

> (et acte fait partie du réemploi ...

= Six consommateurs sur dix estiment que donner
des produits non alimentaires fait partie des
actes de réemploi.

= |5 sont 38% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 47%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du réemploi je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée




Différence par profil

e |Is sont un peu plus d'un sur trois a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les
moins de 25 ans (48%), les groupes sociaux supérieurs (48%) et les habitants des
communes rurales (46%)

 Les moins nombreux sont les plus de 60 ans (25%) et les groupes sociaux inférieurs (29%),
les liégeois (23%) et les personnes habitant en périphérie des villes (27%).




Vendre des produits récupéres dans les greniers ou les maisons

> (et acte fait partie du réemploi ...

= Six consommateurs sur dix estiment que vendre
des produits récupérés dans les greniers ou les
maisons fait partie des actes de réemploi.

= ||s sont 15% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 19%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du réemploi je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée




Différence par profil

 |Is sont moins d’un sur Six a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les 26-35
ans (21%), les familles nombreuses (24%) et les liégeois (26%) ou en périphérie des villes
(47%)

e |es moins nombreux sont les habitants des petites localités (10%), des banlieues (5%).




Vendre des produits déja utilises dans des brocantes

> (et acte fait partie du réemploi ...

= Six consommateurs sur dix estiment que vendre
des produits déja utilisés dans des brocantes fait
partie des actes de réemploi.

® |5 sont 14% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 18%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du réemploi Je le fais Je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée
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Différence par profil

 |Is sont moins d’un sur Six a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les 26-35
ans (19%), les familles nombreuses (21%) et les liégeois (21%) ou en périphérie des villes
(24%)

e |es moins nombreux parmi les habitants des petites localités (9%), des banlieues (3%) ou
les villes centrales (10%).
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Déposer des produits dans des magasins pour les vendre

> (et acte fait partie du réemploi ...

= Un consommateur sur deux estime que déposer
des produits dans des magasins pour les vendre
fait partie des actes de réemploi.

= ||s sont 8% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 11%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du reemploi Je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée
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Différence par profil

 |Is sont un moins d'un sur dix a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les
familles nombreuses (16%) et les liégeois (12%) ou en périphérie des villes (13%)

e [es moins nombreux sont les habitants des communes rurales (4%).
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Acheter des produits d'occasion par petites annonces

> (et acte fait partie du réemploi ...

®  Moins d'un consommateur sur deux estime
qu’acheter des produits d'occasion par petites
annonces fait partie des actes de réemploi.

= ||s sont 10% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 16%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du reemploi Je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée

1



Différence par profil

e |Issont un sur dix a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les moins de 25 ans
(14%), et les habitants des villes dortoirs (16%)

e Les moins nombreux sont les plus de 46 ans (6%) et les groupes sociaux inférieurs (7%).
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Acheter des produits d'occasion sur internet

> (et acte fait partie du réemploi ...

= {Jn consommateur sur trois estime qu'acheter des
produits d'occasion sur internet fait partie des
actes de réemploi.

= |5 sont 4% a le faire en tenant compte du fait
qu'ils associent cet acte a du réemploi et 9%
sans savoir que cela fait partie du réemploi.

% rapporté a la population wallonne

Fait partie du reemploi Je le pratique

Base : Répondant a déja entendu parler du réemploi, question aidée
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Différence par profil

e |Is sont a peine 4% a recourir a cette pratique, mais plus nombreux parmi les moins de 35
ans (6%), les habitants des villes dortoirs (8%)

e |es moins nombreux parmi les habitants de Charleroi (2%), des banlieues (09) ou les plus
de 46 ans (1%).
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Associations et pratiques de réemploi

Fait partie | Comportement pratiqué Taux de
. . , . ) Comportemen
du reemploi | en tant que reemploi conversion t pratigué
(1) (2) (2)/(1)
A,chet(,ar des produits remis en état ou 68% 239 319, 26%
rénoves
Acheter des produits d'occasion 66% 30% 45% 35%
Ponnerdesprqdunsnon alimentaires 61% 389% 62% 17%
a des associations
Vendredes[nodunsrgcuperesdans 60% 15% 259, 19%
les greniers ou les maisons
Vendre des produits deja utilisés dans 509, 14% 219, 18%
des brocantes
Deposgr des produits dans des 53, 8, 159 1%
magasins pour les vendre
AchgterdesproduHS(Poccaﬂon par 17% 10% 21% 16%
petites annonces
Acheter des produits d'occasion sur 31% 19 13% 9%,

internet
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Associations et pratiques de réemploi

Comportements pratiqués

* Parmi les actes associés au reemploi, les consommateurs citent le plus souvent I'achat de
produits remis en etat ou rénoves ou l'achat de produits d'occasion. A peine un tiers de la
population réalise des actions specifiques de réemploi.

 Les comportements ne sont pas toujours associés au réemploi. Dans ces cas, la pratique
augmente légerement (de 3 a 6 %).

e Le don de produits non-alimentaires est le comportement le plus pratiqué par la population
wallonne.

* Peu de consommateurs recourent au réemploi, méme de facon occasionnelle. Par contre, la
plupart visitent des lieux de vente d'objets d’occasion par curiosité.

Analyse du taux de conversion

* En matiere d'utilisation et de pratique, il est essentiel que le consommateur puisse etablir un lien
entre le comportement pratiqueé et sa reférence (e réemploi).

e Lanalyse du taux de conversion montre qu'a I'exception du don, moins d'un consommateur wallon
sur deux (dans le meilleur des cas) traduit sa perception en acte.

* Confirmation que le terme réemploi est confus et que les actes associés ne sont pas identifiés
correctement et ne sont pas pratiques
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Utilisation des circuits du reemploi : agenda

e Achat : Attitudes et pratiques a I'égard de I'achat d’occasion par produit

 Type d’acquisition, mode d’acquisition, volonté d’achat d’occasion, lieu d’achat, prix
paye, freins a I'achat, intérét a | 'achat et perspectives futures.

e [ons et revente

e Type de produits donnés a des associations, revendus (magasin de seconde main, petite
annonce, internet, bourse d’échange ou brocante)

e Attitudes et pratiques a I'égard de la vente d’occasion et de I'alimentation des filieres

 Action réalisée, type de comportement, Justification du comportement (Jeter, don,
revente, remise)




L’acquisition d’un objet d’occasion

> Acquisition
Au cours des deux dernieres années, avez-vous

acquis un objet d’occasion ?

m 17 % des wallons ont acquis lors des deux
dernieres années au moins un produit de
reemploi.

= Oui = Non

Base : Répondants

ol



Achat de gros électromenagers, 1

Avez-vous acquis un  L'avez-vous acheté ?

ros électroménager ? . .
§ 8 Si vous aviez eu la

possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
\\\ vous fait ?

2%

~
~.

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

® Neuf O Recu @ Occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

= {Jn consommateur sur trois a acquis au cours des
deux dernieres années, un gros électroménager
(frigo, lave-linge, etc.).

= |2 plupart du temps, il s'agissait d'un produit
neuf.

= Spontanément, si la possibilité d’acquérir cet
appareil d'occasion ui était offerte, un
consommateur sur trois y serait favorable.

Base : Echantillon total
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Achat de gros électromenagers, 2

L'avez-vous achete ?

2%

® Neuf O Recu @ Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

Grande o
Détaillant .
spécialisé - Ao

Autre circuit

< 1% 4%

L]

> Lieu d'achat

L'achat d’électroménager se réalise, la plupart du
temps en grande surface (/7 achats sur 10) et
plus rarement chez un détaillant spécialisé
(26%).

Peu de consommateurs utilisent d’autres endroits
(< 19) comme un magasin spécialisé dans la
vente d'occasion, une association, une entreprise
de réinsertion (Emmaiis, etc.), une connaissance
ou un proche.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de gros électromenagers, 3

L'avez-vous achete ?

2%

® Neuf O Recu @ Occasion

Prix payé

o [T

Occasion I 111,30 €

458,30 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 4,1, méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de gros électromenagers, 4 : freins a I'achat

Probleme de service aprés-vente

Probléme de fiabilité, de qualité,
de séeurité

N'y pense pas

Fait pas partie des habitudes

Probleme d'hygiéne

Préfere acheter neuf, a les
moyens d'acheter neuf

Préfére acheter en solde, neuf a
bas prix

Mauvaise expérience avec article
de seconde main

Divers < 3%

20%

16%
13%
12%
6%
5%
5%

23%

30%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

® |es vraisons de non-achat d'un  gros
électroménager d’occasion sont avant tout
pratiques : crainte d'une absence de service
apres-vente, d’'une panne, d'un  manque
d’hygiene.

= |'absence de reflexe pour les produits d’occasion
est cité par un consommateur sur sept.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de gros electromenagers, 5 : interét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher, pour le prix - 50%

C'est ce que je voulais, jen 259 Buts de I'achat d'occasion

avais besoin

Remplacer un
roduit tombé
- o, (¢)
Autre raison < 1% 13% non réparable
Peudysage, UtS)agel o, Encomplément
temporare, pas beson 3% (sudiant 33%
d'avoir du neuf autre piece)

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

m |'achat d’un électroménager d’occasion est une
fois sur deux motivé par I'avantage financier et
une fois sur huit parce que le produit correspond
aux attentes des consommateurs ou que son
usage sera peu important ou temporaire.

® || s'agit la plupart du temps de remplacer un
produit tombé en panne et non réparable.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles




Achat de gros electromenagers, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

p

& Oui, certainement
O Oui, peut-étre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Rien [ 39%

Garanties en cas de o
panne - el

Prix intéressant - 28%

Garanties sur la qualité, o
la fiabilité . 0z

Garanties d'hygiene . 15%

> Intentions d'acquisition et incitants

= |n consommateur sur trois déclare son intention
d'acheter ce produit d’occasion dans le futur.
Toutefois, ils sont a peine 13% a envisager
sérieusement cette possibilité.

®  Des garanties complémentaires (panne, qualité
du produit) et un prix intéressant constituent les
incitants les plus importants.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de petits électroménagers, 1

Avez-vous acquis un
petit électroménager ?

L'avez-vous achete ?

0%

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait?

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

® Neuf O Recu @ Occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

= {Jn consommateur sur trois a acquis au cours des
deux dernieres années, un petit électroménager
(seche-cheveux, grille-pain, cafetiere, etc.).

= |2 plupart du temps, il s'agissait d'un produit
neuf.

= Spontanément, si la possibilité d’acquérir cet
appareil d'occasion ui était offerte, un
consommateur sur trois y serait favorable.

Base : Echantillon total
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Achat de petits électroménagers, 2

L'avez-vous achete ?

0%

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

Grande o
Détaillant .
spécialisé . e

Autre circuit o
< 2% DM’

> Lieu d'achat

L'achat d’électroménager se réalise, la plupart du
temps en grande surface (8 achats sur 10) et
plus rarement chez un détaillant spécialisé
(15%).

Peu de consommateurs utilisent d’autres endroits
(< 2%) comme un magasin spécialisé dans la
vente d'occasion, une association, une entreprise
de réinsertion (Emmaiis, etc.), une connaissance
ou un proche.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de petits électroménagers, 3

L'avez-vous achete ?

0%

® Neuf O Recu @ Occasion

Occasion I

Prix payé

18,90 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 3,2 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de petits electromenagers, 4 : freins a I'achat

Probleme de fiabilité, de qualité,
de séeurité

Probleme de service apres-vente

N'y pense pas

Préfére acheter en solde, neuf a
bas prix

Probleme d'hygiene

Probleme de choix, de taille

Fait pas partie des habitudes

Mauvaise expérience avec article
de seconde main
Préfere acheter neuf, a les
moyens d'acheter neuf

Divers < 3%

23%

13%

10%

6%
6%

8

9%
9%

%

21%

33%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

" [es raisons de non-achat d'un petit
électroménager d’occasion sont avant tout
pratiques : manque de confiance dans la qualite,
crainte d’'une absence de service apres-vente,
d’un manque d’hygiene.

= |'absence de reflexe pour les produits d’occasion
est cité par un consommateur sur sept.

= Pour un consommateur sur dix, I'achat en solde
apparait comme un concurrent sérieux de I'achat
d’occasion.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de petits électroménagers, 5 : interét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher, pour le prix - 38%
II'était en bon état, de bonne o
qualité - 2%

Autre <1% 19%

_ En complément
Par hasard,,l'occlasmn slest .19% (tudiant 67%
présentée autre piece)
Coup de ceeur, il m'a plus . 13%
Remplacer un
produit tombé o
en panne et 257

Peu d'usage, usage temporaire, I 6%
(o]
non réparable

Buts de ['achat d'occasion

pas besoin d'avoir du neuf

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

m  |'achat d’un petit électroménager d’occasion est
deux fois sur cing motivé par I'avantage financier
et une fois sur quatre parce que le produit est en
bon état.

® || s"agit la plupart du temps d"acquérir un produit
complémentaire (pour un étudiant ou pour une
autre piece).

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles




Achat de petits électroménagers, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

@ Oui, certainement
0 Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Un prixintéressant [0 ] 40%
Rien -39%

Des garanties sur la qualité o
du produit, sa fiabilité -Z(M’

Des garanties en cas de
: ]18%

panne
Des garanties dygiene [1] 11%

Le fait d'aider un organisme I 39
de réinsertion de personnes ©

> Intentions d'acquisition et incitants

Un consommateur sur trois déclare son intention
d'acheter ce produit d’occasion dans le futur.
Toutefois, ils sont a peine 15% a envisager
sérieusement cette possibilité.

Un prix interessant et des garanties
complémentaires (panne, qualité du produit)
constituent les incitants les plus importants.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Electromenagers : criteres d’achat

e Leprixest un critere commun a tous les appareils.

 |a consommation énergétique est un critere commun a plusieurs appareils, en particulier les
lave linges, les lave vaisselles et les frigos. Les cuisinieres et fours ne semblent pas
concernees par ce critere. Pour satisfaire ce critere les participants achetent :

* Des frigos de catégorie A et se fient aux étiquettes et aux conseils des vendeurs.
 Des lave linges et des lave vaisselles pourvus de programmes ECO.
o D'autres criteres tels la fonctionnalité (espace de rangement dans les lave vaisselles ou

espace interieur des frigos, dispositions des differents compartiments...) interviennent
également dans le choix.

o ['esthétique intervient dans le choix du frigo.




Electromenagers : quels avantages a I'achat en reemploi ?

e laréduction du colt est le seul avantage percu pour I'electroménager de réemploi.

 Toutefois, la plupart des consommateurs n’envisagent I’achat d’appareils électroménagers
de réemploi, ayant appartenu a quelqu’un, que dans le cas d'une Situation financiere
précaire (etudiant, perte d’emploi et baisse des revenus). De plus, Le choix pour I'achat
d "¢lectroménager de reemploi s'oriente en premier lieu vers le marché du neuf dégriffé .




Electromenagers : quels freins a I'achat en réemploi ? 1

o ['hygiene est cité comme obstacle majeur a I'achat d’électroménager de cuisine de réemploi,
particulierement pour les appareils directement en contact avec les aliments (frigos) dr voit
le Jus des précéaents.

 les consommateurs considerent qu'il est possible de nettoyer les appareils de facon
satisfaisante pour endiguer les problemes d’hygiene, mais le travail a y consacrer leur
semble excessif par rapport a la qualité potentielle de I'appareil et sa durée de vie. // 7aut
nettoyer a fond. Les cuisinieres il faut enlever les crodites de gras cuites et recuites, /es fours
Je ny pense méme pas, ¢ est hors de question. Les frigos cest plus facile mais 1l 1aut
changer 6s Joints car ¢ est plein ae moisissures. 1l faut voir Si' 1 appareil en vaut la peine
¢ est au temps




Electromenagers : quels freins a I'achat en réemploi ? 2

e |3 question de la durée de vie de I'appareil est évoquee par la plupart des consommateurs.
On ne sait pas combien de temps cela peut tenir, cest souvent assez vieux . Certains
acheteurs (étudiants) considerent que la durée de vie n’est pas importante en tant que telle,
car, a leurs yeux, le rapport prix - longévite sera plus avantageux que s'ils achetent un
appareil neuf (trop onéreux pour eux).

 |'entretien, c'est-a-dire I'ignorance quant a la facon dont le propriétaire précédent a
entretenu I'appareil crée une incertitude sur la longévité potentielle de la machine. 7z ne
SAIS pas ouvrir ces machines, tu vois le tambour ¢ est nickel et méme si le joint est OK tu ne
voIs pas comment ¢ st a /intérieur avec e calcaire, ¢ est peut-lre tout bourte, tu ne sais
0as SI 0N 4 IS 4es produits anticalcaire o pas dans cette machine .

 Lavétusté pose un probleme majeur, en rapport non seulement avec la longévité, mais aussi
avec la consommation énergétique. Méme si ce nest pas cher a achat ces machines ne
sont pas tres récentes 6t élles consomment d'office plus d énergie, jé ne suis pas Sir gue ce
Solt tres rentable...




Electroménagers : quels freins a I'achat en réemploi ? 3

e |es consommateurs ont tendance a conserver leurs appareils pendant de nombreuses
années, jusqu’a ce que la panne surgisse. s ne peuvent des lors pas concevoir que I'on
puisse trouver autre chose que des appareils fortement usages sur le marché de réemploi.
Acheter des appareils électroménagers de seconde main équivaut a acheter des appareils
dans I'état de ceux dont ils se sont eux-mémes debarrasses.




Electroménagers : quelle image du réemploi ?

Tous les consommateurs estiment que I’achat d’'un appareil de réemploi dépend d’un rapport qualité
prix. Or, pour la plupart la qualité de l'offre proposée en matiere d’appareils €lectromenagers de
reemploi ne les incite pas a s'orienter vers ce type de marche. En effet, non seulement la qualite de
'offre est un frein majeur, mais I'image sociale liée au marché de réemploi est percue de fagon trop
défavorable .

Pour les uns, il confere une image socialement défavorisée au public qui 'y a recours. £'est un peu une
Image prolo, méme moins, 1a je Suis étudiant. je nai pas beaucoup d argent maintenant ¢a ne me
dérange pas d'en acheter, mais je ne me vois pas a 40 ans continuer 4 acheter des appareils de
seconade main, J aurai au neur. 4 moins d'y étre contraint. Jai perau mon emplol Il y a quelques années,
¢4 4 618 Ies dur, /ai vu e Tond, Sijé n'avais pas retrouvé al boulot. jé crois que jé naurais pas eu e
cho, J aurais sans doute acheté en seconae main.

Pour d'autres, il a une image de contestation, de marginalité rebelle. Jans mon miliey on se méfie des
ZEns qui ont de [argent. je fréquente un miliey o4 11 y & pas mal d artistes, des gens de | audiovisuel
Les artistes volent tres mal ceux qui font ae | argent ils sont récupéres, il y a une forme de snobisme
aqans mon miliey a avoir recours & ce marché, on rejétte 1a surconsommation.




Achat de materiel Hifi , 1

AVGZ'V"_T?T??CQ“'S . L'avez-vous acheté ?
appareil hifi ? . .
PP Si vous aviez eu la
1% possibilité de I'acheter
d'occasion,  l'auriez-
TS~ vous fait ?

7\

Z_

B Neuf OJ Regu B Occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

= {Jn consommateur sur trois a acquis au cours des
deux dernieres années, un appareil hifi (lecteur
CD,DVD, home cinéma...)La plupart du temps, il
s'agissait d’un produit neuf.

= Spontanément, méme si la possibilite d’acquérir
cet appareil d’occasion lui était offerte, a peine
15% y serait favorable.

Base : Echantillon total
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Achat de materiel Hifi , 2

L'avez-vous achete ?

1%

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

Rl
i, I

Aun ami I5%
Dépot vente IZ%

Autre circuit

< 1% |:|3%

> Lieu d'achat

m |'achat d'appareils hifi se realise, la plupart du
temps en grande surface (/7 achats sur 10) et
plus rarement chez un détaillant spécialis¢ (4
achats sur cing).

" Peu de consommateurs utilisent d'autres endroits
(< 19) comme un magasin spécialisé dans la
vente d'occasion, une association, Internet.

Base : Répondants, acheteurs du produit

/1



Achat de materiel Hifi , 3

L'avez-vous achete ?

1%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neuf |
Occasion I

Prix payé

265,30 €

96,30 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 2,7 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de materiel Hifi , 4 : freins a I'achat

Probléme de fiabilité, de qualité, de sécurité
Probléme de service apres vente

autre

n'y pense pas

fais pas partie des habitudes

Préfere acheter en solde, neuf a bas prix
Mauvaise expérience avec article de seconde main
Produits d'occasions obsoletes ou démodeés
préfere acheter neuf, a les moyens

probléme d'hygiene

lieu de vente pas proche du domicile

46%

11%

9%

1%

1%

6%

5%

5%

0%

—

1%

24%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

Les raisons de non-achat d'un appareil hifi
d’occasion sont avant tout pratiques : manque de
confiance dans la qualité, crainte d’une absence
de service apres-vente.

L"absence de réflexe pour les produits d’occasion
est cité par pres d’un consommateur sur dix.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion

/3




Achat de materiel Hifi, 5 : interet a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher, o
il était en bon
état, bonne - 18%
qualité
par hasard, . 12% En complément
( étudiant,

autre piece)

Buts de |'achat d'occasion

Autre 12%
cest ce que je 1_ér.e.
voulais, j'en 6% acquisition o
avais besoin I ° (navait pas ce 39%
produit)

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  ["achat d'un appareil hifi d’occasion est trois fois
sur cing motivé par l'avantage financier et
presque une fois sur quatre parce que le produit
est en bon état de fonctionnement.

® || sagit la plupart du temps d'un achat
complémentaire ou d’une premiere acquisition.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles




Achat de materiel Hifi, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

1%p,
18%

@ Oui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Prix intéressant - 48%

Garanties sur la qualité, .
ot 38%

Rien [ 32%

Garanties en cas de o
panne . e

Garanties d'hygiene I 9%

aider un organisme de

o [3%
reinsertion

> Intentions d'acquisition et incitants

= |n consommateur sur quatre déclare son
intention d’acheter ce produit d’occasion dans le
futur. Toutefois, ils sont a peine 11% a envisager
sérieusement cette possibilité.

= Des garanties complémentaires concernant la,
qualitt du produit et un prix intéressant
constituent les incitants les plus importants.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de matériel informatique , 1

Avez-vous acquis du
matériel informatique
ou bureautique ?

L'avez-vous achete ?

10%

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait?

® Neuf O Recu @ Occasion

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

des deux dernieres années, du

temps, il s'agissait d’un produit neuf.

16% y serait favorable.

=  {n consommateur sur quatre a acquis au cours

matériel

informatique ou bureautique. La plupart du

= Spontanément, méme si la possibilite d’acquérir
cet appareil d’occasion lui était offerte, a peine

Base : Echantillon total
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Achat de matériel informatique, 2

L'avez-vous achete ?

10%

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

o I
e
conrf\a;ansche .6%
Autre [1]4%
Dépdt vente [1]3%

Autre circuit o
<1% DM)

> Lieu d'achat

®  |'achat de matériel informatique se realise, la
plupart du temps en grande surface (1 achat sur
2) et plus rarement chez un détaillant specialisé
(1 achat sur 3).

"  Pey de consommateurs  utilisent d'autres
endroits (< 19%) comme un magasin spécialisé
dans la vente d'occasion, une association, une
entreprise de réinsertion (Oxfam, etc.), Internet.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de materiel informatique, 3

L'avez-vous achete ?

1%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neuf

(ccasion

Prix payé

459,60 €

891,00 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 1,9 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
(modeles, avantages offerts, types).

= Anoter que des etudes récentes montrent que du
materiel informatique neuf d’entrée de gamme ou
premier prix est souvent moins cher que du
matériel d’occasion.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de matériel informatique , 4 : freins a I'achat

Probléme de fiabilité, de qualité, de sécurité
Probléme de service aprés vente

autre

n'y pense pas

produits d'occasion obsolétes ou démodés

Ne fais pas partie des habitudes

Probléme de choix, de taille

probléme d'hygiene

préfere acheter neuf, a les moyens d'acheter neuf

mauvaise expérience avec article de seconde main

24%

14%

11%

0%

0%

4%

|1%

9%

19%

40%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

" |es raisons de non-achat de matériel
informatique  d’occasion sont avant tout
pratiques : manque de confiance dans la qualite,
crainte d’une absence de service apres-vente.

® Un consommateur sur cing invoque dautres
raisons dont | obsolescence.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de matériel informatique, 3 : intérét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher,
pour le prix

13%

il était en bon | | g
état banne 339 Buts de [|'achat d'occasion
qualité
En complément
( étudiant, 50%
autre 13% autre piece)
c'est ce que je lere
voulais, j'en 1% acquisition 62
avais besoin (n‘avait pas ce 36%
produit)

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  |’achat de matériel informatique est trois fois sur
quatre motivé par I'avantage financier et une fois
sur trois parce que le produit est en bon état.

= Une fois sur deux, il s'agit d’'un achat de
complément.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles




Achat de materiel informatique, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

@ Oui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

vien [N 515%
Prix intéressant -36%

Garanties de fiabilité - 25%

Garanties en cas de o
panne . de

Aider un organisme de

ket 72
reinsertion

> Intentions d'acquisition et incitants

m  15% declarent leur intention d’acheter ce produit
d'occasion dans le futur. Toutefois, ils sont a
peine un sur cing a envisager sérieusement cette
possibilite.

= Rien n'est cité une fois sur deux dans les
incitants a I'achat de ce produit d’occasion. Le
prix avantageux est cité dans un peu plus d'une
fois sur trois.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de meubles, 1

Avez-vous acquis des |'avez-vous acheté ?
meubles?

B Neuf OJ Regu B Occasion

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait?

28%

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Un consommateur sur cing a acquis au cours des
deux dernieres années, un meuble (table,
salon...) La plupart du temps, il s'agissait d'un
produit neuf.

Spontanément, méme si la possibilite d’acquérir
cet appareil d'occasion lui €tait offerte, un
consommateur sur cing y serait favorable.

Base : Echantillon total

82




Achat de meubles , 2

L'avez-vous achete ?

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete

?
Grande Surface

Détaillant spécialisé
magasin spécialisé
dépot vente

Foire, brocante

A un ami

Autre

A un particulier

e ]48%
T 025%

8%

7%

7%

H3%

02%

[1%

> Lieu d'achat

®  |'achat de meubles se réalise, la plupart du
temps en grande surface (1 achat sur 2) et plus
rarement chez un détaillant spécialisé (1 achat
sur quatre).

®  |gs consommateurs se tournent huit fois sur cent
vers un magasin spécialisé ou un dépot vente,
foire, brocante (/% des achats).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de meubles, 3

L'avez-vous achete ?

B Neuf OJ Regu B Occasion

Prix payé

et | w0
Occasion . 206,50 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 2,16 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes meubles achetés

(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de meubles, 4 : freins a I'achat

n'y pense pas 21% > Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?
probleme d'hygiéne 19%
b \ 5> .ofenz s / s (o)
e deTADIS, dequalt,descoure e = |'absence de réflexe pour les produits d'occasion

Ne fais pas partie des habitudes 12% est cité par un peu moins d’un consommateur sur
trois. Les problemes d’hygiene pour ce type

autre 9 ) o ; '
3% d'achat sont cites une fois sur cing.
Probléme de service aprés vente 8% ®  [gs raisons de non-achat de meubles d’occasion
i acita o sold, A b pri 8% sont liges également & une crainte d'absence de
fiabilité et a un manque d’habitude.
lieu de vente pas proche du domicile 6%

Probléme de choix, de taille 49%

divers <1% 4%

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de meubles, 5 : interet a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher, pour le prix - 52%
coup de coeur, il m'a plu - 33%

il était en bon état 24% i
- Buts de ['achat d'occasion

par hasard, l'occasion s'est

- 18%
résentée . En complément ( étudiant,
" " N

clest ce que je voulais, j'en I 09, autre picce)
avais besoin °

1ére acquisition (n'avait pas ce - 927
le c6té ancien me plait I 6% produit) °

0 remplacer un produit tombé en
autre |3 % p p l 13%

panne et non réparable

on ne le trouve plus en neuf H3% o
remplacer un produit qui

fonctionne ou réparable

3%

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
] q ]

acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

= |"achat d’'un meuble d’occasion est une fois sur
deux motivé par I'avantage financier et une fois
sur trois parce que le produit a plu aux
consommateurs (coup de coeur) ou qu'il etait en
bon état. (un achat sur cing)

® || sagit la plupart du temps d’un meuble acheté
en complément.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de meubles, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit

d'occasion ?

23%

@ Oui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Prix intéressant -50%
vien [ 26%
Garanties de fiabilité . 20%

Garanties d'hygiene I8%

Garanties en cas de
panne

> Intentions d'acquisition et incitants

= Un consommateur sur quatre déclare son
intention d’acheter ce produit d’occasion dans le
futur. Toutefois, ils sont 27% a envisager
sérieusement cette possibilité.

® | prix intéressant est cité une fois sur deux dans
les raisons qui pourraient inciter e
consommateur a acheter d’occasion.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion




Meubles : Quels freins a I'achat en réemploi 7 1

e ['hygiene s'avere un critere de rejet systématique pour les meubles rembourrés et revétus de
tissus, de méme que pour la literie. Les sommiers, quoique moins systématiquement rejetés
que les matelas font I'objet de plus de réticences que les autres meubles en bois. Méme les
consommateurs qui sont éventuellement préts a acheter occasionnellement des vétements
d’'occasion, rejettent I'achat de meubles de réemploi recouverts de tissu a cause du
rembourrage non nettoyable.

 /lyades traces des précédents, aes taches de gras du cuir chevelu par exemple, ¢a ne
0art pas, Si ¢ est sur le dossier on 1e voit tout le temps.

o On ne sait pas ce qui sest passé dans ce fauteur] 1l peut y avoir de tout de /a
lranspiration de l unne. du sexe. des chiens aes chats. . .

o Acheter un canapé en tissu. . . ¢ est comme i jé 12isais entrer une banguette de métro
chez mol.

© [a it partois je respire mal a cause ae mes propres acarens dans mes propres araps,
alors Je es change et je respire mieux. ; mes Propres acarnens, alors vous 1maginez /es
acarens qes autres dans un matelas ou un Sommier. . .




Meubles : Quels freins a I'achat en réemploi 7 2

 Toutefois certains consommateurs seraient prets a acheter un divan recouvert de tissu a la
condition qu'il soit comme neuf, sans tache et qu'il n'ait jamais eté utilisé par un particulier.
o S/ est nickel quon voit que le tissu est propre, sans tache, qul ne sente pas ét a la conaition

que personne ne [ ait utilisé un moaeéle dexposition en magasin par exemple, alors Si le prix est
attractit, oui je pourrars | acheter




Achat de vetements, 1

Avez-vous acquis des L'avez-vous acheté ?
vétements?

9%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Si vous aviez eu la
possibilité de ['acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait ?

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

= Trois consommateur sur cing ont acquis au cours
des deux dernieres années, un vétement. La
plupart du temps, il s'agissait d’un produit neuf.

= Spontanément, si la possibilite d'acquérir cet
appareil d’occasion leur était offerte, 8% des
consommateurs y seraient favorables.

Base : Echantillon total
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Achat de vetements, 2

L'avez-vous achete ?

9%

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete

?

Grande
Surface

Détaillant
spécialisé

Autre

Foire,
brocante

Autre circuit
< 1%

T
R
[ 5%

5%

2%

> Lieu d'achat

®  |'achat de vétement se réalise, la plupart du
temps en grande surface (presque 1 achat sur 2)
et plus rarement chez un détaillant spécialisé
(39%).

= Peu de consommateurs (< 19%) se tournent vers
d"autres circuits pour acheter leurs vétements.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de vetements, 3

L'avez-vous achete ?

9%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neuf |

Occasion |

Prix payé

38,90 €

8,80 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé a neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 4,4, méme S'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes vétements achetés
(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de vetements, 4 : freins a I'achat

probleme d'hygiene

Ne fais pas partie des habitudes

Probleme de choix, de taille

n'y pense pas

autre

Probleme de fiabilité, de qualitg,
de sécurité

Préfere acheter en solde, neuf a
bas prix

divers <1%

2% 467

20%

8%

3%

6%

6%

18%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

® |es raisons de non-achat d'un vétement
d'occasion sont avant tout la crainte d'un
manque d’hygiene, le manque d’habitude et le
probleme de choix, de taille.

= |'absence de reflexe pour les produits d’occasion
est cité par un consommateur sur cing.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion




Achat de vetements ,5 : interet a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

coup de coeur, il m'a plu - 43%
par hasard, l'occasion s'est °
présentée - 30%
Mains cher, pour le prix 20% .
- °  Buts de I'achat d'occasion
il était en bon état .16%

1ére acquisition (n'avait pas ce 199
c'est ce que je voulais, j'en Igcy produit) 3%
avais besoin °
[e)
clE IM’ En complément ( étudiant, 17%
autre piece) °

par solidarité I 2%

on ne le trouve plus en neuf H 2% remplacer un produit tombg en 29
panne et non réparable °

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous

acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  |'3chat d’un vétement d’occasion est une fois sur
deux motivé par le coup de coeur et une fois sur
trois parce que I'occasion se présente, une fois
sur quatre quand le prix est attractif.

m  |'3chat de lere acquisition ou de complément
sont cités dans les mémes proportions.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de vetements, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

10%PA

V)

@ Oui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Rien [ 7%
Prix intéressant -33%

Garanties d'hygiéne - 33%

Garanties sur la qualité
du produit

Aider un organisme de
réinsertion

Garanties en cas de .
1%
panne

4%

129

> Intentions d'acquisition et incitants

= 16% déclarent leur intention d’acheter ce produit
d'occasion dans le futur. Toutefois, ils sont a
peine un consommateur sur dix a envisager
sérieusement cette possibilité.

® Une fois sur deux, aucun incitant n’est
mentionné. Un consommateur sur trois cite e prix
et les garanties d’hygiene dans les motivations
d’achat.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Vetements : criteres d’achat

* Trois tendances conditionnent le choix des vétements :

e |afrequence d'achat
e (ertains achetent des vétements de facon tres fréquente, d’autres plus rarement en fonction des
besoins et des necessites
e Leplaisir
e Pour certains, I'achat de vétements constitue un plaisir. Soit ¢’est le vétement en lui-méme qui
est source de plaisir, soit ¢’est I'acte d'acheter.
 Pour d'autres, acheter des vétements est vécu comme une obligation et I'acte d’acheter en lui-
méme est source de déplaisir.
e Leprix
 Le prix module toutes les tendances d’achat mais le seuil varie d'un participant a 'autre.

e (ertains consommateurs déclarent consacrer 25 euros par mois en moyenne a leur budget
vétements, d’autres jusqu’a 5.000 euros par an.




Vetements : criteres d’achat

e Dans ce contexte determiné par la fréquence, le plaisir et le prix, les
consommateurs accordent differentes priorités a I'achat d’un vetement selon
leurs motivations personnelles

|'adaptation du vétement a sa destination : e fais aes activités diverses, je cherche des
vélements adaptés a mes dlifférentes occupations

Le look : /aime porter des choses orginales, je 1ais trés atfention 4 / aspect de la matiére, 4 /a
1agon dont tombe le vélement. aux couleurs, e crée pour une Saison et purs jé change. ...

La duree de vie : (2 aoit tenir le coup, Je vérifie la Solidite, la qualité du tissu, les coutures, les
boutons en particiulier

Le confort, le bien-Etre : S/ acheéte un jean je dois me sentir bien aeaans, jé n achete que si ¢ 6st
contortable

La mode : /e regarde /es vitrines, je passe ét je 1epasse. si je vois que ¢ est aans  air du temps
alors J achete

Lentretien : e regarde directement les étiguettes, si ce n'est pas lavable en machine je n achéte
04s, ...




Vetements : criteres d’achat
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> Intentions d'acquisition et incitants

Certaines personnes achetent des vetements de
seconde main par nostalgie d'une époque, que le
vétement symbolise. Le vétement est percu
comme porteur de sens; celui qui le porte
s'approprie ce sens et cette histoire. Le vétement
est un outil de communication en soi.

D'autres consommateurs déclarent acheter des
vétements neufs selon leur humeur, leur
inspiration, leur attrait pour les styles, les
couleurs, les matieres. Ces consommateurs
composent leur propre personnage et cherchent
des vetements qui refletent leur personnalite. Le
vétement est un outil de communication sur soi.
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Vetements : avantages et freins a I'achat en réemploi ?

e Le seul avantage reel percu est le prix.

 Dans les points de vente de vétements de seconde main, le plaisir li¢ a I'action d’acheter un
vétement semble absent; I'acte impulsif, ne semble pas exister. e 7est pas un plaisir de fouiller
/a dedans, on n'a pas envig, tout est en tas . Les vitrines sont mal présentées, la lumiére est

Jaunatre et ¢a donne une vilaine couleur aux vétements .

e Mais ['histoire antérieure du vétement apparait aux yeux de certains
consommateurs comme un elément déclenchant I'acte d’achat.
 (ertains consommateurs achetent des vétements de seconde main par nostalgie d’une époque,

que le vétement symbolise. /& frouvé des cravates Yes Saint Laurent comme J én portais il y a
J0 ans, ¢ca me rappelle des choses .




Vetements : avantages et freins a I'achat en réemploi ?

e |esfreins sont multiples et peuvent étre classés en 2 groupes :

e Les inconvénients lies au vétement. Usg déformé démodé sale: Ces criteres sont sans appel
pour les consommateurs

 Les inconvénients liés a la personne qui I'a porté. Jdeurs, acanens, les bactéres, histoire
antéreure. Pour tous les consommateurs, la transpiration est ['odeur la plus deplaisante liée aux
vétements. Selon les consommateurs, il s'agit d’une odeur qui pénetre le tissu et qui ne disparait
pas, méme au lavage. £ odeur de la transpiration reste toujours dans les vétements . (e i est pas
mon odelur, cela reste

 Meme si on propose des vétements lavés (voire désinfectés au déthol) afin d’éliminer les risques

de hactéries et d"acariens, la transpiration est le facteur le plus répulsif, elle est liée au vétement
de fagon indélébile, des lors tout achat de vétement de seconde main semble compromis.
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Achat de livres, 1

Avez-vous acquis des
livres?

L'avez-vous achete ?

@ Neuf O Recu @ Occasion |

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait?

\=

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

® {n peu moins d’un consommateur sur trois a
acquis un livre au cours des deux dernieres
années. La plupart du temps, il S'agissait d'un
produit neuf.

= Spontanément, si la possibilite d’acquérir un livre
d’occasion lui etait offerte, un consommateur sur
deux y serait favorable.

Base : Echantillon total
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Achat de livres , 2

L'avez-vous achete ?

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

| Grande Surface 5%
Détaillant spécialise ] 28%
foire, brocante [ 11%
magasin spécialisé  [1] 4%
autre [0]4%
Par Internet [ 3%
Dans un dépdt vente []2%

Autre circuit < 1% []2%

> Lieu d'achat

®  |achat de livres se réalise, la plupart du temps
en grande surface (2 achats sur 4) et plus
rarement chez un détaillant spécialisé (28%).

= Pey de consommateurs utilisent d’autres endroits
(< 19%) comme une association, une
connaissance ou un proche.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de livres, 3

L'avez-vous achete ?

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neu |

Occasion |

Prix payé

20,90 €

9,60 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé a neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 2,17 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes livres achetés.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de livres, 4 : freins a I'achat

n'y pense pas

autre

Ne fais pas partie des habitudes

Probleme de choi, de taille

lieu de vente pas proche du
domicile

produits obsolétes ou démodés

probleme d'hygiene

préfere acheter neuf, a les
moyens d'acheter neuf
Probleme de fiabilité, de qualité,
de séeurité

divers <1%

4%

4%

2%
2%
2%

4%

16%
16%

23%

41%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

®  |"absence de réflexe pour les produits d’occasion
est cité par 41% des consommateurs.

®  D'autres raisons sont invoquées dans 23% des
cas.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de livres, 5 : intéret a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

coup de coeur - 46%

Mains cher, pour le prix - 28%
par hasard -19%
.17%

c'est ce que je voulais I4%

Buts de |'achat d'occasion

.33%

En complément ( étudiant,

gtait en bon état, bonne autre piece)

qualité

1ére acquisition (n'avait pas ce
produit)

Remplacer un produit tombg en

autre |:|4%

Pour quelles raisons, dans quels buts, |'avez-vous
( , q ,

acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  ["achat d'un livre d’occasion est presque une fois
sur quatre motivé par le coup de coeur et pour
"attractivité du prix, dans 28% des achats.

" || s'agit la plupart du temps d'un achat
complémentaire.

|5%

panne et non réparable

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de livres, 6 : perspectives

30%

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

19%

Garanties sur la qualité

@3 Qui, certainement
0 Oui, peut-gtre
m Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Prix intéressant - 68%

vien [ 32%

du produit |4%

Garanties d'hygiene |3%

Garantie en cas de 1%
panne

> Intentions d'acquisition et incitants

= |Jn consommateur sur trois déclare son intention
d'acheter ce produit d’occasion dans le futur.

® |ls sont 52% a envisager serieusement cette
possibilite.

= Un prix intéressant constitue I'incitant le plus
important.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de CD, 1

Avez-vous acquis des
CD,DVD ?

L'avez-vous acheté ?

0%

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait ?

~
~.

B Neuf OJ Regu B Occasion

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

=  Un consommateur sur trois a acquis un GD au
cours des deux dernieres années. La plupart du
temps, il s'agissait d’un produit neuf.

= Spontanément, si la possibilite d'acqueérir cet
objet d’occasion leur était offerte, 15% des
consommateurs y seraient favorables.

Base : Echantillon total
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Achat de CD, 2

L'avez-vous achete ?

0%

B Neuf O Recu & Occasion |

Ou I'avez-vous achete
?

| GrandeSurface [ 83%
Détaillant spécialisé [ 6%
foire, brocante []4%
Par Internet E Bay |3%
Dans un dépat vente |3%

atre [|2%

> Lieu d'achat

®  |'achat de CD,DVD se réalise, la plupart du
temps en grande surface (8 achats sur 10) et
plus rarement chez un détaillant spécialisé (6%).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de CD, 3

L'avez-vous achete ?

0%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neuf |

Occasion |

Prix payé

1490 €

140 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé a neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 2,01, méme s'il ne S'agit pas
nécessairement des mémes CD achetés.

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de CD.4 : freins a I'achat

robleme de fiabilité, de qualité,
de sécurité

autre

n'y pense pas

Probleme de choix, de taille

préfere acheter neuf, a les
moyens d'acheter neuf

Probleme de service aprés vente

produits obsoletes ou démodés

divers <1%

1%

6%

5%

N

[|2%

[]3%

14%

66%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

® |es raisons de non-achat d'un CD d’occasion
sont avant tout la crainte d’une absence de
fiabilité.

= |'absence de reflexe pour les produits d’occasion
est cité par sept consommateurs sur dix.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de CD, 5 : interét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher, o

Peu d'usage,
usage 17%
temporaire
coup de coeur .17%
par hasard I8%

Buts de |'achat d'occasion

En complément
( étudiant,
autre piece)

lere
acquisition
(n'avait pas ce
produit)

20%

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  |'achat d’un CD,DVD est motivé dans 67% des
cas par le prix. Le coup de coeur et 'usage limité
sont cités dans 17% des cas.

" || s'agit la plupart du temps d'un achat
complémentaire.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de CD, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez- . .
P Qu'est ce qui pourrait

vous envisager le plus vous inciter
d'acheter ce produit achpeterd'occasion7
d'occasion ? |

Garanties sur la qualité

10%' du produit

-

Prix intéressant - 44%
Rien . 31%

@ Oui, certainement

0 Oui, peut-6tre Garantie en cas de IW
m Non panne °

> Intentions d'acquisition et incitants

= |Jn consommateur sur trois déclare son intention
d'acheter ce produit d’occasion dans le futur.
Toutefois, ils sont a peine 10% a envisager
sérieusement cette possibilité.

m  Des garanties complémentaires, (qualité du
produit) et un prix intéressant constituent les
incitants les plus importants.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de GSM. 1

Avez-vous acquis un
GSM?

L'avez-vous acheté ?

Si vous aviez eu la
possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
vous fait?

B Neuf OJ Regu B Occasion

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

& Qui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

® 6% des consommateurs ont acquis un GSM au
cours des deux dernieres années. La plupart du
temps, il s'agissait d’un produit neuf.

= Spontanément, si la possibilite d'acqueérir cet
appareil d'occasion était offerte, a peine 14% y
seraient favorables.

Base : Echantillon total
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Achat de GSM, 2

Ou I'avez-vous achete

L'avez-vous acheté ? )
5%
- 479
D
spécialisé
T 445
Surface W%
Aune o
connaissance .M’

Autre l 3%

Par Internet | 1%

B Neuf O Recu & Occasion |

> Lieu d'achat

®  |’achat d'un GSM se réalise, la plupart du temps
chez un détaillant spécialisé (1 achat sur 2) et
dans une grande surface (44%).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de GSM, 3

L'avez-vous achete ?

0%

B Neuf OJ Regu B Occasion

Neut ||
Occasion .

Prix payé

139,20 €

139,60 €

> Type d’acquisition, prix payé

= |g rapport entre le prix payé neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 0,87 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
(modeles, avantages offerts, types).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de GSM.4 : freins a I'achat

Probleme de fiabilité, de qualité, de sécurité

Ne fais pas parti des habitudes

autre

Probléme de service apres vente

n'y pense pas

Préfere acheter en solde, neuf, a bas prix

préfere acheter neuf, a les moyens d'acheter neuf
Produits d'occasion obsolétes ou démodés
Probleme d'hygiéne

Mauvaise expérience avec article de seconde main

divers <1%

17%

16%

15%

13%

8%

[ 13%
[ 13%
[]2%
[]2%

4%

38%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

® Les raisons de ne pas acheter un GSM d’occasion
sont avant tout pratiques : crainte d’une absence
de fiabilité

® Un consommateur sur Six n’y pense pas et

considere que cela ne fait pas partie de ses
habitudes

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion

116




Achat de GSM,5 : interét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Par hasard,
l'occasion s'est 67%
présentée
II était en bon
état, de bonne 67%
qualité Buts de I'achat d'occasion
Remplacer un produit tombé en o
50% panne et non réparable 50
En complément -33%

En 1ére acquisition (n'avait pas
2

ce produit)

Moins cher,
pour le prix

c'est ce que je
voulais, j'en
avais besoin

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

Deux éléments déclenchent I'achat d'un GSM
d’occasion : le hasard et le fait que le GSM soit
en bon état. Encore faut-il que le consommateurs
en exprime le besoin et que le prix soit compétitif.

| S'agit la plupart du temps de remplacer un
produit tombé en panne et non réparable.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de GSM, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez- . .
P Qu'est ce qui pourrait

vous envisager le plus vous inciter
d'acheter ce produit achpeterd'occasion7
d'occasion ? |

Prix intéressant [ 43%
Rien [N 2%

Garantie sur la fiabilité o
du produit - 2%

Garantie en cas de

panne I 10%

Garantie d'hygiene |3%

@ Qui, certainement
0 Oui, peut-Etre Aider un organisme de

/- o 20/
m Non réinsertion I °

> Intentions d'acquisition et incitants

= |n consommateur sur trois déclare son intention
d'acheter ce produit d’occasion dans le futur.
Toutefois, ils sont a peine 9% a envisager
sérieusement cette possibilité.

= |n prix intéressant constitue l'incitant le plus
important.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de jeux, jouets, 1

Avez-vous acquis des L'avez-vous acheté ?

jeux? . .
J Si vous aviez eu la

possibilité de I'acheter
d'occasion, l'auriez-
~~__ vous fait ?

~
~

~
~.

35%

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

B Neuf O3 Recu & Occasion [ Oui, certainement

O Oui, peut-gtre
M Non

m 8% des consommateurs ont acquis un jeu au
cours des deux dernieres années. La plupart du
temps, il s'agissait d’un produit neuf.

= Spontanément, si la possibilite d'acquérir un jeu
d’occasion lui etait offerte, un consommateur sur
trois y serait favorable.

Base : Echantillon total
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Achat de jeux, jouets, 2

I heté 7 Ol I'avez-vous acheté
avez-vous acheté ’ ’

9%
e ] 8
Surface 80%
Détaillant -137
spécialisé °
Foire, o
brocante I5/°

A une IZ%

ol O Rogu @ Occasion| CONNAISSANCE

> Lieu d'achat

m  |'achat de jouet se réalise, la plupart du temps
en grande surface (8 achats sur 10) et plus
rarement chez un détaillant spécialisé (13%).

Base : Répondants, acheteurs du produit
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Achat de jeux, jouets, 3

L'avez-vous acheté ? > Type d’acquisition, prix payé

9%

Prix payé _ ) _
= |e rapport entre le prix paye neuf et d’occasion
est, en moyenne, de 3,2 méme s'il ne s'agit pas
nécessairement des mémes appareils achetés
Neuf I 23,006 (modeles, avantages offerts, types).
Occasion | 890 €
B Neuf OJ Regu B Occasion

Base : Répondants, acheteurs du produit

121



Achat de jeux, jouets,4 : freins a I'achat

autre

Probleme d'hygiéne

robleme de fiabilité, de qualité,
de sécurité

n'y pense pas

Ne fais pas parti des habitudes

Probleme de choix, de taille

Lieu de vente pas proche du
domicile

Probleme de service apres vente

21%

20%

20%

8%

[

6%

6%

23%

> Pourquoi ne I'avez-vous pas acheté d’occasion ?

= |es raisons de non-achat d'un jouet sont la
crainte d’'une absence de fiabilitt ou d'un
manque d’hygiene.

= Dautres raisons sont invoquees dans presque
trois cas sur dix.

= Peu de consommateurs y pensent.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion
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Achat de jeux, jouets,d : intérét a I'achat

Raisons d'achat d'occasion

Moins cher,
pour le prix

67%
Buts de ['achat d'occasion

3

lere
acquisition
(n'avait pas ce
produit)

Il était en bon
gtat, bonne
qualité

33%

En complément
( étudiant,
autre piece)

> Pour quelles raisons, dans quels buts, ['avez-vous
acheté d'occasion au lieu de I'acheter neuf ?

®  ["achat d'un jouet d’occasion est sept fois sur dix
motivé par 'avantage financier et une fois sur
trois parce que le produit est de bonne qualité.

® || Sagit la plupart du temps d'une lere
acquisition.

Base : Répondants ayant acheté d’occasion, plusieurs réponses possibles
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Achat de jeux, jouets, 6 : perspectives

A l'avenir, pourriez-
vous envisager
d'acheter ce produit
d'occasion ?

40%

@ Oui, certainement
O Oui, peut-gtre
M Non

Qu'est ce qui pourrait
le plus vous inciter a
acheter d'occasion ?

Prix intéressant -50%
Rier -36%
Garantie sur la qualité . o
du produit 28%

Garantie d'hygiene . 22%

> Intentions d'acquisition et incitants

= Un consommateur sur quatre déclare son
intention d’acheter ce produit d’occasion dans le
futur. Toutefois, ils ne sont qu'un sur quatre a
envisager serieusement cette possibilité.

= |n prix intéressant et des garanties de qualité
constituent les incitants les plus importants.

Base : Répondants, non-acheteurs d’occasion

124



Raisons de non achat d’occasion 1

Gros Petit

électro- | électro- | Hifi |Informatique| Meubles | Vétement | Livre | CD/DVD | GSM | Jouet

ménager | ménager
Fait pas partie des o o 5 o o o ) o 0 o
nabitudes 15% 9% 1% 9% 12% 22% 16% 5% 17% 8%
N'aime pas les lieux de
vente de produits. 1% 1% 0% 0% 1% 0% 0% 0% 1% 0%
d'occasion
Ne sait pas comment n . & o o & o o o o
fare pour acheter 2% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 0% 1% 0%
Préfere acheter en solde, o n o & o o o o o o
B s 5% 13% 1% 5% 8% 6% 1% 5% 8% 0%
onere (o Tablle 061 5% | 3% | 46% | 40% 13% | 6% | 2% | 66% | 3% | 25%
qualité, de sécurité © ° ° ° ° ° ° ° ° °
[’;ﬁf’;éme do chok de) o, | g% | 5% 5% 14% 0% | 16% | 6% | 1% | 6%
Probleme de service o o o 5 o o 0 o 0 0
s 30% 23% 24% 24% 4% 1% 1% 4% 15% 2%
Probléme d'hygiéne 12% 109% 5% 5% 8% 46% 2% 0% 2% 25%
Produits d'occasion o . @ 8 & 0% o o o 0
obsolbtes ou démodés 1% 0% 5% 14% 19% 4% 2% 3% 0%
Mavaise  exerience| —po, | por | gy 1% 1% 0% 1% 1% | 2% | 0%

avec article de 2de main
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Raisons de non achat d’occasion 2

e Absence de fiabilite

 Les problemes de fiabilite, de sécurité et de qualité sont les principales raisons du non achat
d’occasion.

 Les problemes de service apres vente sont tres liés aux appareils électroménagers, hifi et
Informatique.

* Les problemes liés au choix, a la taille sont davantage lies a des achats comme les meubles, les
livres ou les CD.

Absence d’habitude

 |’habitude d’achat tient un role important dans les raisons de ne pas acheter d’occasion et ceci
est valable pour I'ensemble des produits.

 Manque d'hygiene
 De méme, les criteres d’hygiene sont liés a des achats de vétements ou de jouets.

 (bsolescence
 |'obsolescence est surtout évoqué pour les appareils informatiques.

126



Raisons de I'achat d’occasion 1

Gros Petit
électro- | électro- | Hifi | Informatique | Meubles | Vétement | Livre | CD/DVD | GSM | Jouet
ménager | ménager
g”r‘i’xi”s cher, pourlel gor | 38% | 59% 73% 52% 0% | 28% | 67% | 50% | 67%
Par hasard,
Tt | 0 19% | 12% 0% 18% 0% | 19% | 8% | 671% | 0%
présentée
o 0% | 1% | 0% | 0% 3% | 8% | 46% | U% | 0% | 0%
SQ n":u'f WIS | oy 0% | 0% 0% 3% % | 9% | 0% | o | 0%
Il était en bon état, o o o o o & o o o o
oo | 0% | 2% | 18% 33% 2% 6% | 7% | 0% | 67% | 33%
Peu d'usage, usage o 5 o o o o o ) o o
s 13% 6% | 0% 0% 0% % |0 | us || 0%
tfagﬁté G B oy 0% | 0% 0% 6% % | 0% | 0% | 0 | 0%
S;ejtaisce e el 959 0% | 6% 1% 9% 9% 1% | 0% | 50% | 0%
Pour rendre senice, | o 0% | 0% 0% 0% % | 0% | 0% | % | 0%

par solidarité
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Raisons de I'achat d’occasion 2

 ['obligation et la nécessite

 |'achat d'objets de réemploi résulte davantage d’une contrainte financiere que d'un choix délibéré. Le réemploi
est percu comme le seul choix possible pour les consommateurs belges les plus démunis et comme une aide
pour les consommateurs des pays de ['Europe de I'Est et du Tiers Monde.

e Un prix intéressant

e e prix intéressant constitue le critere essentiel de I'achat d’occasion tous produits confondus sauf pour les
vétements.

e Un produit en bon gtat

 |e bon état général du produit est également un facteur important pour I'achat d’occasion (surtout pour les
appareils électromeénagers, hifi, informatique)

e Lecoup de coeur

 Le coup de coeur tient une place importante pour tous les achats affectifs (importance du look pour vétements
et meubles) comme les meubles, vétements, livres ou CD.

e Peud'éthique

e Lecritere altruiste intervient peu lors de 'achat de seconde main, uniquement lors du don.
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Buts poursuivis par I'achat d’occasion 1

pas ce produit)

Gros,electro— Petlt, s Hifi Informatique Meubles
menager menager

En com_p\lement (tudiant, 33% 67% 509, 509% 57%
autre piece)
Remplacer un proqmt tombé 83% 959, 6% 0% 13%
en panne et non réparable

Remplacer un produit qui o o o o °

: , 0% 0% 0% 14% 3%

fonctionne ou réparable

En 1ére acquisition (n'avait 0% 17% 359 36% 279%
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Buts poursuivis par I'achat d’occasion 2

L4 principale motivation pour un achat d'occasion est un achat complémentaire pour tous les
produits confondus.

 Pour une utilisation tres occasionnelle. /e %isars de la guitare quand jétais jeune,
Javals envie de recommencer, alors plutot que d'en acheter une neuve sans Savoir Si
Jallais vraiment rejouer, Jai été voir chez Gash Converse,  ai pas trouve, mais J ai v

une Sorbetiere, ¢a ma donné éenvie d'en acheter une, mais pas celle /a, élle était trop
Jaune. élle avait [ air trop vieille

e Par attrait pour son histoire ou son style. /aime bien 7aire les brocantes, je regarae, Si

Je trouve des beaux objets de décoration qui me plaisent des cadres ou des vases,
Jachete

e Par souci thique (rare) 57 /e peux acheter un appareil en occasion gui me convient. jé
Orivilegie cette piste, parce que je nai pas beaucoup damgent mais aussi par Souci
Ethico politique, jé trouve qu on Surconsomme, alors Si on peut limiter
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Buts poursuivis par I'achat d’occasion 3

 [nachat de remplacement

e Le remplacement d'un produit tombé en panne et non réparable est surtout cité pour
|'électroménager et le GSM, surtout, dans le cadre d'une utilisation provisoire pour parer a une
urgence. Mon ventilateur était tombé en panne en pleine canicule, alors J ai paré au plus presse,
J€n ai acheté un d'occase en attendant de trouver la meilleure solution.

 Lorsqu'il s'agit d’une premiere acquisition, I'acheteur est souvent jeune.
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Perspectives d’acquisition - incitation a I'achat 1

Gros Petit
électro- | électro- | Hifi | Informatique | Meubles | Vétement | Livre | CD/DVD | GSM Jouet
ménager | ménager
TS 5% | 1U% | 9% 2% 8% 8% | 3% | 0% | 3% | 2%
d'hygiene
Garantie sur la
qualité du 25% 26% | 38% 25% 20% 4% 4% 51% 26% 28%
produit
Garantie en ¢as | ggor | 1p0r | 919 21% 3% 1% 1% | 1% | 10w | 14%
de panne
Le fait d’aider 0% 3% 3% 3% 0% 2% 0% 0% 2% 0%
Prix intéressant |  28% 40% | 48% 36% 50% 33% 68% 44% 43% 50%
Rien 39% 29% | 32% 51% 26% 47% 32% 31% 42% 36%
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Perspectives d’acquisition - incitation a I'achat 2

e Un prix intéressant
* |e prix interessant constitue I'incitant essentiel pouvant encourager 'acquisition d’un
objet de reemploi dans le futur.
e Une garantie d'utilisation sans probleme
e Toutefois, la possibilité d'utiliser le produit sans probleme apparait comme une
condition nécessaire. Pour la plupart des objets, cette condition se traduira a travers la
garantie offerte sur la qualité du produit. Pour les gros electroménagers, il s'agit d’'une
garantie en cas de panne (intervention du service apres-vente, dépannage, reprise, etc.)
e |apropreté et 'hygiene
 Pour les vetements, elle se déclinera sous la forme d’une garantie d’hygiene
e Beaucoup de personnes déclarent qu’aucun incitant ne pourrait les faire
acquerir un bien de seconde main (notamment pour I'informatique et les
vétements).

133



Don et revente

Vente ou don

don a des associations

don a des proches

remis (lors achat nv. Produit)

revendu (magasin 2de main)

49%

revendu (bourse, brocante)

revendu a des proches

revendu par internet

revendu par petite annonce

3 Oui M Non

Aqui?

9%
I 15%

I 13%

07%

4%

13%

1%

1%

> \ente ou don

m 49 % des wallons ont donné ou vendu lors des
deux dernieres années au moins un produit pour
le reemploi. Les objets sont majoritairement
donnés a des associations. Peu d'objets sont
revendus.

= ||s déposent leurs vétements usagés dans des
containers ou des lieux prévus pour la
recupération et se declarent préts a fournir le
reseau du reemploi en donnant leurs objets
usagés mais qu'ils estiment encore utilisables.

Base : Répondants, plusieurs réponses possibles.
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Type de produits donnés a des associations

Vétement _76%
Jout _ 51%
Meuble -21%
Matériel informatique - 19%
Livre -17%
Gros électroménager .9%
e []7%
Petit électromeénager I 2%

GSM 0%

> Produits donnés au cours des deux derniéres
années

m  45% de la population wallonne pratique le don a
des associations (caritatives, a I'école des
enfants, a un club de sport...). En moyenne, ils
ont effectué 45 dons au cours des deux
dernieres années.

®  |gs vetements constituent les principaux objets
donnés. IIs sont suivis par les jouets,les livres,
les meubles et le matériel informatique.

= [edon d’autres objets est plus marginal.

Base : Répondants qui ont donné ou revendu un produit, plusieurs réponses

possibles
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Don de vetements

e |a majorité des consommateurs pensent que les vétements deposes sont
distribués aux plus démunis, gratuitement ou envoyés dans les pays de ['Est
ou du tiers monde tandis que les vetements les plus uses sont recycles.

e Parfois, ils pensent que des vétements peuvent se retrouver en vente dans les
magasins de seconde main.

e Mais, a aucun moment, ils n'imaginent que des vetements collectés
« gratuitement » puissent etre vendus. Si un consommateur donne « quelque
chose », ce n'est pas pour faire ensuite du commerce avec cet objet.
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Produits revendus dans un magasin de seconde main

oo | 2%
Livre . 9%
Jouet l5%
Matériel informatique I 4%
6sv []3%
Petit électroménager I 2%
Gros électroménager Il%

Vétement (0%

Meuble 0%

> Produits revendus dans un magasin de seconde
main,

3,4% de la population wallonne pratique la
revente de produits dans un magasin de seconde
main En moyenne, ils ont effectué 1,02 ventes au
cours des deux dernieres annees.

Les CD/DVD constituent les principaux objets
vendus. ls sont suivis par les livres, les jouets et
le matériel informatique.

Base : Répondants qui ont donné ou revendu un produit, plusieurs réponses

possibles
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Produits revendus par petites annonces

CD/OVD 0%

Lie || 1%
Jouet 0%

Matériel informatique 0%
GM 0%
Petit électroménager 0%
Gros électroménager 0%
Vétement (0%

Meuble 0%

> Produits revendus par petites annonces

0,01% de la population wallonne pratique la
revente par petites annonces. En moyenne, ils ont
effectué 0,02 ventes au cours des deux dernieres
années.

Les livres sont les seuls objets revendus par
petites annonces

Base :

Répondants qui ont donné ou revendu un produit, plusieurs réponses
possibles
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Produits revendus par Internet

Livre

Jouet

Matériel informatique
GM

Petit électroménager

Gros électroménager
Vétement

Meuble

coov0 []4%

0%
0%

0%
0%
0%
0%
0%
0%

> Produits revendus par Internet

1,96% de la population wallonne pratique la
revente par Internet. En moyenne, ils ont effectué
0,08 ventes au cours des deux dernieres années.

Les CD/DVD représentent 4% des ventes par
Internet.

Base : Répondants qui ont donné ou revendu un produit, plusieurs réponses

possibles
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Produits revendus lors d’'une bourse d’échange, une brocante

coow | 15%
Livre . 9%
Jouet .8%
Matériel informatique . 6%
6sv []3%
Petit électroménager 0%
Gros électroménager 0%
Vétement Il%

Meuble 0%

> Produits revendus lors d'une bourse d’échange,
une brocante

m 18 9% de la population wallonne pratique la
revente lors d’une bourse d’échange, une
brocante. En moyenne, ils ont effectué 1,02
ventes au cours des deux dernieres années.

® |es CD,DVD constituent les principaux objets
revendus lors d'une bouse d’échange. s sont
suivis par les livres, les jouets et le matériel
informatique.

Base : Répondants qui ont donné ou revendu un produit, plusieurs réponses
possibles
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Don et revente

* La population wallonne pratique davantage le don que la revente.

o 45% des wallons ont effectué 4,5 dons a des associations au cours des deux dernieres
années.

 [es biens les plus donnés sont les vétements, les jouets, les meubles et le matériel
informatique.

e Les reventes concernent davantage les CD et DVD, les livres et es jougts.

 |es hiens les plus souvent donnés (vétements) sont egalement les biens les moins
souvent achetés en seconde main.
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Vente et don des gros électromenagers

Vous  Btes  vous Qu'en avez-vous fait > Alimentation des filieres de reemploi
débarrassés d'un gros /
électroménager ? ) _
Jeté (parc container, collecte, 509
encombrants, poubelle .... ° _ , o
®  Moins d'un consommateur sur dix s'est
Remis au e orsde.- 959, débarrassé au cours des deux derniéres années
d’un gros électromeénager (frigo, lave-linge, etc.).
Donné & des proches .12% = |ne fois sur deux, il I'a jeté et I'appareil n'a pu
étre reutilisé. Une fois sur quatre, il I'a remis au
Donné a des associations o e : -
el cub...) Ig % magasin ot il a achet_e/ le nouyeau prodwt.
= |es comportements lies au reemploi existent une
Autre | 1% fois sur deux (4% de la population) tenant
compte que Recupel alimente le secteur du
Revendu dans une magasin de |, : :
seconde main 1% reemplo’
\ Base : Echantillon total et répondants
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Vente et don des petits électromenagers

Vous  étes  vous
debarrassés d'un petit
électroménager ?

Non: 81%
I o

Qu'en avez-vous fait ?

f

eté (parc container, collecte,

1%

encombrants, poubelle ....)
Donné a des proches l 8%

Remis au magasin lors de o
l'achat I 1%

Revendu & un proche | 3%

Autre []3%

Revendu dans un magasin de
seconde main

12%

Donné a des associations
12%

(école, club...)

> Alimentation des filieres de réemploi

Moins d’un consommateur sur cing S'est
débarrassé au cours des deux dernieres années
d’un petit électroménager.

Trois fois sur quatre, il I'a jeté et I'appareil n'a
pu étre reutilisé. Une fois sur sept, il I'a remis au
magasin ot il a acheté le nouveau produit.

Dans 15% des cas, il a fait I'objet d'un acte de
reemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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Vente et don de mateériel informatique

Vous  étes  vous
débarrassés d'un
matériel informatique

d'échanges
Autre []5%

Qu'en avez-vous fait ?

Aete (parc container, collecte, |:| 139,

encombrants, poubelle ....)
Donné & des proches [ 23%

Donné a des associations
> T 19%
caritatives

Revendu dans une bouse I 6%

Remis au magasin lors d'un
achat d'un nouveau
Revendu dans un magasin de
2nde main

| I
H4%

Revendu a des proches |3%

\

> Alimentation des filieres de réemploi

m  14% des consommateurs se sont débarrasseés,
au cours des deux dernieres années, d'un
appareil informatique ou bureautique.

®  |nfois sur trois, il n"a pu étre réutilisé et un peu
moins d'une fois sur cing ils I'ont donné a des
proches, une fois sur quatre a des associations

caritatives.
= Plus d'une fois sur deux, il a fait ['objet d'un acte
de réemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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Vente et don de meubles

Vous  étes  vous
débarrassés d'un
meuble?

Qu'en avez-vous fait ?

Donné a des proches -45%
Jeté (parc container, collecte, - 269%
encombrants, poubelle ....) °

Donné a des associations . 219
(école, club...) °

.

Revendu a un proche IS%

Autre H3%

> Alimentation des filieres de réemploi

= 5% des consommateurs se sont débarrassés, au
cours des deux derniéres années, de meubles .

= Un peu plus de deux fois sur cing, ils I'ont donné
a des proches

= Dans une fois sur quatre, il a eté jeté.

®  Une fois sur cing, il a 6t donné a des
associations (école, club).

®  Dans 69% des cas, il a fait I'objet d'un acte de
reemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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Vente et don de vetements

Vous  étes
débarrassés
vétement 7

Qu'en avez-vous fait ?

Donné a des associations

Don a des proches

Jeté (parc container, collecte,
encombrants, poubelle ....)

Autre

Revendu a une bourse
d'échange

6]
%

e

2%

1%

> Type d'acquisition, mode et volonté d'achat
d’occasion

Un peu moins de trois consommateurs sur cing
se sont débarrassés au cours des deux derniéres
années de vétements .

Trois fois sur quatre, il I'a donné a des
associations.

Dans 17% des cas, il I'a donné a des proches.
Dans 94% des cas, il a fait I'objet d'un acte de

Base : Echantillon total et répondants




Vente et don de livres

Vous  étes  vous
débarrassés de livres?

Qu'en avez-vous fait ?

.

Jeté (parc container, collecte,
encombrants, poubelle ....)

Don a des proches

Don a des associations

Revendu dans un magasin de
seconde main
Revendu a une bourse

d'échange

Autre

Remis au magasin lors de
l'achat d'un nouveau

revendu par petites annonces

\

] 3%
A
] 1%
9%

9%

[1%

[1%

[1%

> Alimentation des filieres de réemploi

= |n consommateur sur dix s'est débarrassé, au
cours des deux dernieres années, de livres.

= |ne fois surtrois, il I'a donné a des proches.
= Dans 28% des cas il I'a jete.

= Dans 68% des cas, il a fait I'objet d'un acte de
reemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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\ente et don de CD

Vous  &tes
débarrassés
CD,DVD?

vous
de

Qu'en avez-vous fait ?

/Jeté (parc container, collecte,
encombrants, poubelle ....)

30%

Revendu dans un magasin de - 299

seconde main

d'échange

Donné & des proches [ 11%
Autre | 7%
Don a des associations I 1%

Revendu par Internet ] 4%

Revendu par une bourse . 15%

> Alimentation des filieres de réemploi

= 3% des consommateurs se sont débarrassés, au
cours des deux dernieres années, de CD.

= |ne fois surtrois, ils 'ont jete.

= Un peu plus d'une fois sur quatre ils ['ont
revendu dans un magasin de seconde main.

= Dans 59% des cas, il a fait I'objet d'un acte de
reemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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\ente et don de GSM

Vous  étes  vous
débarrassés d'un GSM?

N0n; 91% Oui- 9%

Qu'en avez-vous fait ?

/Jeté (parc container, collecte,
encombrants, poubelle ....)

Remis au magasin lors de
l'achat d'un nouveau

Donné a des proches
Revendu a des proches

Autre

Revendu par une bourse
d'échange

Revendu dans un magasin de

seconde main

35%
] 8%
A
[]9%

[]5%

3%

3%

> Alimentation des filieres

= Neuf consommateurs sur dix  se sont
debarrassés, au cours des deux dernieres
années, de GSM .

m  Deux fois sur six, ils 'ont jeté.

= Une fois sur trois ils ['ont remis au magasin lors
de I"achat d’un nouveau.

®  Dans 32% des cas, il a fait I'objet d'un acte de
reemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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Vente et don de jouets

Vous  étes  vous

debarrassés d'un jouet
?

Qu'en avez-vous fait ?

Donnée a des associations
caritatives

Donné a des proches

Revendu par une bourse
d'échange

Jeté (parc container, collecte,
encombrants, poubelle ....)

Revendu dans un magasin de
seconde main

Autre

5%
] 26%
8%

[]5%

5%

3%

> Alimentation des filieres de réemploi

= 5% des consommateurs se sont débarrassés, au
cours des deux dernieres années, de jouets.

®  Une fois sur deux, ils l'ont donné a des
associations caritatives.

= Une fois surcing, il a ét€ donné a des proches.

= Dans 90% des cas (4% de la population), il a
fait I'objet d’un acte de réemploi.

Base : Echantillon total et répondants
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Don et revente

e |es analyses par produits indiquent que l'acte de jeter est la principale
solution choisie pour éliminer les gros electroménagers et les petits
electromenagers.

 [aremise au magasin lors de I'achat d’'un produit neuf est important pour les
gros électroménagers et les gsm.

 |e don ou la revente est une pratique plus frequente en ce qui concerne le
matériel informatique, les meubles, les vetements, les livres, les CD et les
Jouets.
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Justification de I'acte poseé

Aime Aime Plus Pour faire |Ne fonctionnait| N'aime pas allire pas B8

les facile Plus rentable laisir s oter transactions

les brocantes échanges p p J T
Jeter 50% 64% | 69% 58% 38% 90% 45% 50%
Don 83% 6% | 170% 80% 97% 67% 93% 100%
Revente 39% 44% 17% 26% 8% 13% 1% 25%
Remise 6% 6% 29% 54% 12% 15% 22% 25%
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Don et revente

e Jeter

o |e fait de jeter S'explique par la possession d'un produit jugé inutilisable ou la
recherche de la facilité.

e [on

 [edon s'explique par le rejet des transactions commerciales, le souci de service ou de
solidarité et le souhait de ne pas jeter.

e Revente

e la revente par l'intérét d'un echange equilibré ou le plaisir de I'échange ou des
brocantes.

 Remise en magasin

e |a remise au magasin lors d'un nouvel achat par I'interét d'un échange équilibre et
'intérét economique ou la facilite.
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Partie 3: Determination des cibles pertinentes

 [es principes

 ['analyse de segmentation permet au depart de différentes variables telles que le sexe,
les groupes sociaux, les types d’habitat, la localisation régionale, les classes d'age et la
taille du noyau familial de déterminer le profil des cibles pertinentes (segments).

 (es cibles sont calculées sur base de I'indice de segmentation de Belson. Cet indice
permet de repérer parmi les regroupements effectués en matiere d’utilisation du
reemploi (achat ou vente) le groupement le plus discriminant, c’est-a-dire celui qui
permet de prévoir au mieux le comportement en matiere de réemploi et auquel on peut
rattacher les groupes formes.

e Tant pour I'acquisition que pour la vente, deux segments ont éte identifiés.
e Un potentiel représente le pourcentage d'utilisateurs dans ce segment.
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Acquisition d’un objet d’occasion

Acquisition

E Qui

I Non

Segments les plus
intéressés

Femmes de 18 a 39 ans
habitant |a périphérie
ou la banlieue des villes.

Consommaremm®e 40 3 49

ans appartenant  aux
groupes

sociaux moyens et inférieurs

Et habitant les villes
centrales.

> Acquisition

® 17 % des wallons ont acquis lors des 2 dernieres
années au moins un produit de réemploi.

®  Deux segments acheteurs sont identifies. Le
premier avec un potentiel de 479 (personnes qui
peuvent acheter) comprend des femmes de 18 a
39 ans habitant la périphérie des villes ou la
banlieue.

® |e second (309) concerne les 40-49 ans qui
habitent les villes centrales et appartenant aux
groupes sociaux inferieurs et moyens.

Base : Répondants
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Acquisition d’un objet d’occasion

o (ible I : Les 18-39 ans s'inscrivent plus volontiers dans une logique d'achat
de réemploi ou de seconde main.

e Surtout les femmes de 18 a 39 ans qui sont conscientes des avantages offerts par le
reemploi, quel que soit le groupe social d’appartenance et qui habitent la périphérie ou
|a banlieue.

e e groupe social ne constitue pas un frein a I'acquisition de produits de seconde main.
e Larecherche de la bonne affaire (affective ou pécuniaire) explique cet intérét.

e (ible 2 : Les hommes et femmes de 40 a 49 ans sont plus receptifs a
"argument financier. Ils habitent les villes centrales.

e Toutefois le groupe social d'appartenance peut constituer un frein. Ainsi, les
consommateurs issus des groupes sociaux inférieurs et moyens s'intéresseront
d’avantage a I'achat en reemploi que ceux issus des groupes sociaux superieurs.
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Vente ou don d’un objet pour le reemploi

Vente ou don

I Qui

M Non

Segments les plus
intéressés

Femmes de + 39 ans
Groupes sociaux supérieurs
habitant les villes centrales

Femmes de 40 a 64

ans appartenant  aux
groupes

sociaux moyens et habitant
les villes centrales.

> \ente ou don

m 49 % des wallons ont donné ou vendu lors des
deux dernieres années au moins un produit pour
le reemploi.

= Deux segments sont identifiés. Le premier avec
un potentiel de /4% comprend des femmes de
plus de 39 ans (groupes sociaux supérieurs)
habitant les villes centrales.

®  |esecond (6/%) concerne les femmes de 39-64
ans (groupes sociaux moyens) habitant les villes
centrales.

Base : Répondants
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Vente ou don d’un objet pour le reemploi

o (ible I : Les femmes appartenant aux groupes sociaux Superieurs.

e Elles s'inscrivent davantage dans une logique de vente ou de don que dans la logique
d’achat.

e FElles appartiennent aux groupes sociaux supérieurs, habitent les villes centrales
(Charleroi, Liege, Mons, Namur, etc.) et ont plus de 39 ans.
e (ible 2:Lesfemmes appartenant aux groupes sociaux moyens.
o Flles s'inscrivent a la fois dans une logique de vente, de don et d’achat.
 FElles appartiennent aux groupes sociaux moyens et habitent les villes centrales
(Charleroi, Liege, Mons, Namur, etc.) et ont de 40 a 64 ans..
 |es seniors (65 ans et plus) sont moins intéresses par le réemploi, par la
vente ou le don surtout lorsqu'ils appartiennent aux groupes sociaux moyens
ou inferieurs.
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