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Un secteur confronté a de multiples enjeux

X X X

Un consommateus Un'ConsSommadateur Un consommateur

inquiet ets€ulpabilisé contraint . perdu
N N4 v
Recréer Recreer Faire la pédagogie
la confiance du désir des innovations

pour 'automobile
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Un parcours d’achat de plus en plus complexe

X X X

Des points de contact Des points de contact Des points de contact
de.-plus enplus de plusen-plus en interaction
nombreux digitalisés les.uns-avec les autres
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Comment orchestrer les points de contact
tout aurlong du parcoursid’achat,

pour séduire, rassurer et-€onvaincre
a I'achat-d’une voiture neuve,

alors que lés consemmateurs
sont perdus et méfiants 2=
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Road Trip, notre nouvelle étude sur le parcours d’achat

GFK

Expert etudes automobiles

3 3 points de contact

Reach des points a chaque étape, *
et impact mémoriel émotionnel NEW!

802 répondants,

50% intentionnistes 12 mois/ 50% acheteurs 12 mois

4 étapes
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Un parcours d’achat en 4 étapes

Recherche & Relation post-achat

Eveil Sélection Finalisation
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Au moment du choix

Attirer mon attention et

L o final et finalisation Apres I'achat
éveiller mon intérét pour d'achat du véhicule du véhicule
R ; S chlecti u véhicu
une marque, un modele Aider a sélectionner et
au moment de la
recherche
d'informations en vue
d'acheter le véhicule
Base : Intentionnistes Base : Acheteurs
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Un parcours qui s’'accélére

La période de décision est rapide : elle dure entre 3 et 4 mois, et s’accélere au fur et a mesure.

Les phases amont sont cruciales pour convaincre les futurs acheteurs : 75% des intentionnistes
sont concentrés avant la visite d’'une concession.

Je suis en train de finaliser |'achat
de ce véhicule (dossier de leasing,

J'ai commencé a me dernier essai...)
65@ renseigner, mais n'ai pas visité <
Ny M, de concession automobile ni ?;\(\e'
. . 0@ s 3 ((\ ‘
o essayé de véhicule Lo
ST e
L 2

Je n'ai pas encore fait de
recherche particuliére

J'ai visité au moins une
concession automobile ou
essayé au moins un véhicule
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Eveil
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Un nombre de points de contact important

et concentré en debut de parcours

Nombre moyen
de points de contacts

9,6
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Recherche &

; 3 Finalisation .«
Sélection
4,9

Relation«post-achat
2,2

0,6
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Une complémentarite

entre les différents types de points de contact

Tout I"écosysteme média, les
concessions et la recommandation
Total Concession influencent les futurs acheteurs
dans leur parcours, en synergie avec
le marketing direct et le digital des
Total Marketing direct CRM constructeurs

Total Media

Total WOM/Prescription

Total Digital Constructeur

Total Evénementiel
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Une réelle complémentarité entre point de vente,
meédias offline & online et prescription

Total Médias [N 33 Total WOM/Prescription | NNNRNRRIIEIEIGIEGEGNQNGNE 72%
Média digitaux pure players [ NEREEEENN 75% Reco. d'un proche NN 55%
Moteur de recherche [N 58% Reco. d'un professionnel [N 40%
Comparateur de prix [N 41% Test d'un véhicule (taxi, location...) [N 32%
Pub internet hors marques médias (portails, RS...) [l 28%  _____ Avis sur les réseaux sociaux _ !_2_31% ______________
Site pure player auto [ 17% Total Concession [NNINININGNGEEEE 35%
Podcasts [ 15% Essai en concession / Vendeur [ 80%

" ehi ésentés [N 669
Vidéo blog / Youtube [ 14%  eeeeao——- Véhicules présentés I 66%
Total Digital Constructeur | NNREREREEEEN 55%
Replay [ 13%

Site constructeur [ 48%
Blog (auto, ...) [ 10%

Réseaux sociaux constructeur [ 23%

Vorques presse NN 6% --oieoeot o I s
arques Fresse 65% Total Marketing direct CRM | I 59%
Marque Média Auto 43% Article Maga;\zlllr:: 26% Service client [ 48%
Magazine Hors Auto [ 37% i
g s b Site/appl Magazine .., Brochure/Courrier [ 42%
Pub Presse Quotidienne [ 34% Auto ° SMS/email [N 24%
PubTv [N 60%  Pub Magazine Auto 25% Total Evénementicl [N 35%
Pub Affichage [ 32% Vidéo magazine g0, Salon Auto [ 28%
. auto
Pub Radio [ 25% Course Auto [ 16%
Pub Cinéma [ 21% Sponsoring [ 15%

Total parcours d’achat - Reach par point de contact
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Un séquencage et une interaction entre les points de contact

au fur et a mesure du parcours

o
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Enclencher la réflexion  Comparer Echanger Concrétiser Accompagner
Rassurer et affiner la Conseiller I'expérience Fidéliser

Accompagner le choix  sélection Finaliser
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Quels médias généerent du trafic en ligne ?

Drive to web

Marque média auto  [NNNEGEGE 5% Le Ofﬂine, indispensable pour
Article magazine auto 47% généerer du trafic online :

Pub magazine auto 44%
Site/appli magazine auto 42% Les e de BLESSE auto,

PubTv I 16% et notammentles.articles et pub
site/appli constructeur . NG 42% print; sont.les + efficaces pour

pub Internet  [NENEGNTNE 1%
Article magazine hors auto | NN 40%
Pub magazine hors auto [ NENB N 40%
site pure player auto || NN 33%
Pub Presse Quotidienne |GGG 36%
Pub Radio [INENEGE 35%
Pub affichage NN 33%
pub Cinéma [|HIINEGEGEGEGEEE 32%
Réseaux sociaux constructeur [ NG 9%

declencher-des-recherches en:ligne

@ REWORLD Point de contact donnant envie de chercher sur Internet des informations sur des marques/modéles de voiture neuve
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Quels meédias generent du trafic en concession ?

Marque média auto

Article magazine auto
Pub magazine auto
Site/appli magazine auto
Site/appli constructeur
Pub TV

Article magazine hors auto
Site pure player auto
Pub Presse Quotidienne
Pub Internet

Pub Radio

Pub magazine hors auto
Pub affichage

Pub Cinéma

Réseaux sociaux constructeur

g

Drive to concession

e, S

23%

32%
29%

A 30%
——— 2%
—— 1%

P 19%
P 19%
P 18%
P 17%
P 17%
P 17%
N 15%
P 13%

Le&narques meédias auto travaillent
R

en synergie avec lesssites

constructeurs poundriver du trafic

qual|f|e en.ma;§5510n

nm“"" :.""

Point de contact donnant envie de se rendre en concession pour voir ou essayer un modéle de voiture neuve
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Les marques de presse auto, par leur intégriteé et leur
expertise, sont a méme de rassurer et guider les acheteurs

Marques média Presse Hors- TV o Forum & Blog
Auto Auto Auto
Pour comparer
précisément des 41% 9% 12% 4% 35%
véhicules
Pour b.énéficier de 41% 8% 9% 5% 26%
conseils d'experts
Pour découvrir toutes
les nouveautés 49% 15% 27% 8% 23%
auto
Pour bénéficier
d’informations fiables, 45% 10% 12% 4% 27%
dignes de confiance

/
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Quel ROI par média ?

B Magazines Auto

Les magazines (en particulier auto)

Z/Iagazines hors et I'affichage surperforment vs leur
uto

m Affichage poids dans les investissements méedia

Presse Quotidienne

La presse auto :

gadio 13% des contacts médias généres
L S aupres des acheteurs
pour 1% du budget brutinvesti
par les constructeurs

% IP Bruts Poids dans les contacts médias

) Kantar — IP Automobiles en K€ bruts hors display - 2018
Hg@ REWORLD
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A retenir

Un parcours riche
>< 9,6 points de contact en moyenne, ><

complémentaires et en interaction
Médias + concession

Les prescripteurs sont des relais
clés tout au long du parcours,
pour orienter et

+ médias digitaux constructeurs rassurer les acheteurs

Au-dela du reach des points Les marques médias auto

>< de contact, importance de >< allient puissance, qualité
générer une trace mémorielle, ROI

mémorielle positive et richesse des solutions
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SUR MESURE :

NOTRE OUTIL DE DATAVISUALISATION

Explorer Ies résu Itats @ ¥ | i= v @ Reworld Media Connect - Etude parcours d'achat automabile Ev Qv # Editer | Visibilité desinteractions @) v | < >
N H 7 iQ Aucune sélection appliquée i} lig Information]
aupres des cibles clés :
& MEDIA
Age Silhouette d'achat g - n fai
Sexe ] o
Présence d’enfant @i s
SenSIblllte aux lnnovatlons NmefE moyen de Eveil (n=412) Recherche & Sélection (n=412) Relation post-achat (n=398)
MOde d/achat points de contacts 56 4.9 96
Niveau de gamme P Reation Post cht
Silhouettes -
Constructeurs préférés l-
|4-.
-

>

Pour en savoir plus :

Caroline Soret — csoret@reworldmedia.com — 01 41 33 53 44
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