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Des adeptes du m-commerce encore marginaux
mais appelés a se developper rapidement
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L’achat sur mobile :
une affaire de femmes et de jeunes actifs
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Un acces au Web mobile cher
et un besoin pas clairement identifié

Raisons de non connexion
en %

Colt du service

Pas besoin

Portable peu adapté a la
navigation sur Internet

Problémes Techniques
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Les produits en avance sur les services

Qu’acheéte-t-on ?
en %

Produits culturels

Micro-paiement

Sonneries,

logos : 21%

Consommation Courante

Equipement/Décoration

Achats des mobinautes:

17 TR
Produits technologiques _ ST Produits : 63%

ST Services : 49%

Voyages/ vacances
yag 60

. 24
Autres produits

: 4
Autres services -
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Un acte d’achat qui n’est pas intimement lie
a la confiance accordée

Freins a I’achat sur Internet mobile : Freins a I’achat sur Internet :

88% des mobinautes n’ont pas acheté via Internet 34% des internautes n’ont pas acheté via Internet

mobile au cours des 6 derniers mois. . .
au cours des 6 derniers mois.

N'en ont pas I'habitude

. En 2003 . En 2008

N'en ont pas eu l'occasion

Manque de confiance dans

les modes de paiement
P Manque de

Trouvent cela compliqué confiance

Préferent le contact humain/
voir les produits

Les informations sur les produits
sont insuffisantes

Pas utilité/

pas besoin

Redoutent une mauvaise surprise
a la réception

N'ont pas trouvé les produits/

services recherchés Contact humain/

N'ont pas confiance dans le SAV, voir produit

garanties

Autres raisons
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L’utilité du m-marketing encore difficilement

percue

Opinions sur les publicités via mobile des « équipés »

en %

M-acheteurs : 41%
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Permettent d'étre informé
de l'actualité des marques

Permettent de recevoir des offres
ciblés en fonction de nos besoins

Font bénéficier de bonnes affaires

Font Gagner du temps

Utilisent abusivement
I'espace de stockage

Font perdre du temps

Sontintrusives

Sont inutiles



Le paiement via la facture téléphonique facilitateur d’achat

Moyen de paiement

en % _ _
Par paiementvia votre
aperateur telephonique

En ligne via un ordinateur

En ligne via votre mabile par
carte bancaire

En ligne via votre mabile par
systeme de paiement securise

En ligne via votre mabile avec
une autre carte de paiement

Par un service ou compte e-
carte bleue

Ala livraison de la commande

En envoyantun cheque/ par
mandat postal

Par un autre moyen 6
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Base : M-acheteurs (n = 136)



Quel est le potentiel de developpement
pour le m-marketing et le m-commerce ?

Et demain...

® Levées des contraintes techniques et de colts
® Elargissement de la cible

® Probablement une vraie exigence de créativité et
d’interactivité pour rendre le m-marketing efficace

® Un m-marketing bien dosé
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Quel est le potentiel de developpement
pour le m-marketing et le m-commerce ?

Comment agir

® En gérant les transitions entre

Equipés r\ Mobinautes r\ M-acheteurs
® En travaillant I’ergonomie des sites
® En facilitant le paiement (et en le diversifiant ?)

® En considérant tout type de produits ou services
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