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Methodologie
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Questionnaire Décideurs du Du 30 ao(t au 29 130 répondants
auto administré retail septembre 2022

en ligne

Des difféerences significatives apparaissent dans ce rapport, au seuil de 99%. Ces différences sont
Lectu re des issues de croisements de questions. Elles permettent de faire ressortir des différences entre des
sous-populations de répondants (ex : sur la direction du répondant, son ancienneté, etc...).
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'ensemble des résultats apparaissent en vert et
celles inférieures a I'ensemble des résultats sont en orange.

lIs ne peuvent étre comparable aux résultats 2022 du fait de la structure des échantillons

{: Les résultats 2021 des questions communes sont présentés a titre indicatif.
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Base ensemble : 130 répondants PrOfils des répondants
Lieu de travalil

Fonction Secteur d’activiteé
0 : : _
Une marque 11% \ Marketing / Communication / Media | 55% Alimentaire L 19%
Telecom /High-Tech - 14%
Prét-a-porter ' MM%
Responsable d'un point de vente 26% Sport 1 10%
Luxe ' 10%

Automobile T 9%
Hygiéne et cosmétique
Bricolage jardinage mmmmw 5%

Une agence

Dirigeant :| 8%
média 23% —

Responsable régional :| 6% Ameublement décoration = 5%
Bazar discount w49
Electronique Electroménager mmm 3%
Autre, préciser: ] 5% Optique = 2%
Autre, préciser: i 2%

Un distributeur avec des/ _ . :
points de vente...66% Nombre de points Talille salariale
de vente

Aucun point de vente [N 12% Moins de 50 salariés
1 pointdevente Y 12%
De2 a29 pointsdevente [ 22%
De30a 99 pointsdevente [ 22% Entre 250 et 4 999 salariés
De100 a 499 points de vente T 15%
500 points de vente et plus T 17%
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22%

Entre 50 et 249 salariés

24%

35%

5 000 salariés et plus 20%



LES CHIFFRES A RETENIR

37Y% ©® 85%

anticipent une augmentation des

ont investi plus de 50% de leurs investissements dédiés au digital
iInvestissements digitaux drive to store
dans les campagnes digitales (rappel 2021 : 72%)

drive to store
(rappel 2021 : 27%)

1 60%
égg 3 5 % font appel a des solutions tierces

pour mesurer les performances

déclarent un incrément de visites de plus des campagnes drive-to-store
de 50% grace aux campagnes digitales drive (rappel 2021 : 58% en 2021)
to store

*) 90%

estiment que la certification Drive to Trust
est un critére important pour le choix des
partenaires drive to store 9
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RESULTATS




Le digital jugé plutot important pour la strategie
drive-to-store, plus de la moitié des répondants
attribue une note d'importance entre 8 et 10.

Pour 2023, a quel niveau estimez-vous I'importance du digital dans votre stratéegie drive-to-store ?

28%

159% 16%

Pas

Important — — — ]
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27%

13%
n%
co 6%
1% 1% 1% 2% . I
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Les campagnes digitales drive-to-store sont
principalement initiees par le service
marketing/communication.

Qui opéere vos campagnes drive-to-store sur le digital ?

65%

Leservice marketing / commu nication

Une plateforme self service drive-to-store

1,6 mention citée

Les equipeslocales en moyenne

Mon agencemed il
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Pour plus d'un tiers des retailers interroges, les
investissements dediés aux campagnes digitales drive to
store représentent plus de 50% du budget alloue.

Quelle part occupe le drive-to-store dans vos investissements digitaux ?

& et plus
m2022 mRappel 2021

Del10a 29%

Moins de 10%
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La majorite des repondants anticipe une hausse de leurs
investissements dédies aux campagnes digitales.

En 2022, quelle évolution dans vos investissements drive-to-store dédiés au digital anticipez-vous ?

Une augmentation de plus de 50%

m202
m 202

LUne augmentation de 20% a 49%
39%

Une augmentation
de moins de 50% :
2022 :70%
2021 : 60%

37%

Une augmentation de momnsde 20%

Unestablisation des nvestssements

Une baisse des myvestussements
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Un tiers des campagnes digitales lancées en 2022
genere un increment de visites supérieur a 50%.

Quel incrément de visites en magasin (visit uplift) obtenez-vous en moyenne en 2022 avec vos campagnes
digitales drive-to-store ?

+100% et plus

+50% ou plus:

+70% a +99% 350

+50% a +69%

+30% a +49%

Moins de 50% :
65%

+10% a +29%

Moins de 10%
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Les réseaux sociaux et I'emailing sont les supports
digitaux les plus pléebiscités par les retailers pour

generer du trafic en magasin.

Sur quels supports digitaux avez-vous investi du budget média en 2022 afin de générer du trafic en

magasin ?

Publicité sur les réseaux sociaux 39% e 15%  EENERD

Ernailing 40% L] 17% 70%
Prospectus et catalogues en ligne 31% &% ] 22% | 68%
SMS/SRS 35% L s% 7% 67%

Vidéos 35% I T S T S 630,

Push notification

Audio programmatigue

Bannieres display geéclocalisées

Reférencement payant

Cashback et couponing

Oul au national

= Oul au local

® Ul au natonal et au local
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C’'est ala preécision de la geolocalisation que plus de la

moitieé d’entre eux accorde plus d'importance

Quel niveau d’'importance accordez-vous aux éléments ci-dessous lors de la mise en place de vos
campagnes drive-to store ?

Précsion dela gédocalsation II's%|  10% 32% L 35% | 17% QA
Portee de l'audience (reach) 7 s% 18% 28% L 3% | 16% K

) N Note moyenne /5
Colr parviste T a% n% 34% L 3% | 14% R

Colx par impression/colt par clic  FT710% 18% 20% L 34% | 16% W uNote O Note |
Adhésion des équipes locales (7 8% 163% 32% [ 28% | 14% JEER

Mote 2 Mote 3

Affinité de I'audience aveclacible T
m Note 4 mNote 5

IMmpact ecologigue du support B4

Audience "Brand safety”

KPls disponibles m
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Des objectifs orientes vers le recrutement de
nouveaux clients et logiquement vers la
frequentation des magasins.

Quels sont vos objectifs d'activation drive-to-store ?

Recruter de nouveaux clients en magasin 57%

Visibilité de mon enseigne et/ou de mes

magasins 22%

Accroitre la fréquence de visites en magasin 559,

Augmenter le panier moyen en magasin

Faire connaitre mes opérations commerciales

Avoir une connaissance plus précise de mon

audience post-campagne
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Dans le cadre de leurs campagnes drive to store, les
visites en magasin et le CA genere representent les

principaux indicateurs sulvis.

Quels indicateurs de performance
suivez-vous dans le cadre de
vos campagnes drive to store ?

Visites en magasin
Chiffre d’affaires

Temps passé en magasin
Taux de clic (CTR)
CoQtpar clic (CPC)

Clics

Impressions

Chiffre d'affaires incremental (revenue..

CoQtpourmilles mpressions (CP M)

Visites incrémentales |visituplift)

Souvenir publicitaire (mémorisation..

Autre

— 52%

S 51
I %
I 27%
I 2

— 22

I 21%
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Les retailers interrogés optent plutot pour le post
view ou un mix des supports en matiere d’attribution
des visites en magasin

Quelle méthode d’attribution utilisez-vous principalement ?

o I, 27 %
P
VR R %

. I 25 %
U lon |
T T e 40%
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Sans surprise, les résultats des campagnes sont le
plus souvent présentés aux équipes Marketing/
Communication/ Média.

A qui sont partagés les résultats au sein de votre organisation ?

Equipes Marketing / Communication / Média
quip Mg 88%

Equipes locales (Directeurs magasin, Directeurs régionaux...)

CODIR / COM EX

1.3 mention citée
en moyenne
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Pres des deux tiers des repondants font appel a
d'autres solutions de mesure de la performance des
campagnes, et pres d’'un quart d’entre eux prevoit de le

faire.

Faites-vous appel a des solutions tierces pour mesurer les performances de vos campagnes drive-to-store ?

et I
O S e | 0%

41%

Oui, occasionnellement
N 289%

- | 22%
Non, mais c'est un projet 24%

= 2022
“"Rappel 2021

Non, et ce n'est pas un projet
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Plus des deux tiers des repondants connaissent
la certification Drive-to-Trust.

Connaissez-vous la certification Drive-to-Trust mise en place par le CESP

pJeconnas la cerufication etla methodologe utiisee

» Jeconnais de nom k certfication maispas la
method cogie utilisés

= Non, jJe ne connas pasdutout la cermincation

. Oui
66%
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Parmi eux, la quasi-totalite la juge importante dans le
choix de partenaires drive to store.

A quel point diriez-vous que la certification Drive-to-Trust est un critere de choix important dans le choix de vos

-

partenaires Drive-to-Store...

Peuimportant = Pas dutoutimportant Important mTrés important mindispensable
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