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. Meéthodologie

Lenquéte a été menée aupres d’un
échantillon de 2 004 personnes
représentatif de la population
francaise agée de 18 ans et plus.

La représentativité de I'échantillon a été
assurée par la méthode des quotas
(sexe, age, profession de la personne
interrogée) apres stratification par
région et catégorie d'agglomération.

Les interviews ont été réalisées
par questionnaire auto-
administré en ligne du 18 au 22
décembre 2025.




LA NOTORIETE DU LIVE

SHOPPING



.LA CONNAISSANCE DU LIVE SHOPPING

Q : Avez-vous déja entendu parler du live shopping ?

Base : Ensemble des Frangais

Non, vous n’en

avez pas entendu
parler Non, vous n’en avez pas

17 entendu parler
Ensemble 69

Oui, mais vous ne
voyez pas
précisément de
quoi il s’agit

14

31 % des Frangais ont déja entendu parler du live shopping,
contire 56% pour la Gen Z



US sur le profil des Frangais qui connaissent le live shopping

Note de lecture : 55% des hommes de moins de 35 ans connaissent le live shopping
Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

Statut de I'interviewé

ENSEMBLE 2070707 31 Dirigeants d'entreprise | 36 A FAIT DES ACHATS EN LIGNE 34
. . au moins une fois par semaine [ 52
Sexe 1 Salariés du secteur privé
. Hommes [ 29 I,‘ .."_‘ es au urprv _ 36 ... au moins une fois par mois [ 35
* ' Femmes I 32 Salariés du secteur public _ 39 ... au moins une fois dans les 3 derniers mois [ 18
pge chomeurs [ 34 N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE [ 13
18-24 ans [N 54
ﬂ?\ N 25:34ans Y 50 Niveau d’éducation
2 () 2e et 3e cycles _
PHE ssasoans mmm—— e ’ M
L s0-64ans [ 21 tercycle [ 40
o — A
65ansetplus [I 13 =} . Baccalauréat _ 35
Tl
Sexe/Age CAP / BEP 22
Hommes de moins de 35 ans [N 55 -
Femmes de moins de 35 ans [ 50 Pas de diplome / CEP / BEPC - 21

Hommes de 35 ans etplus [ 23

Revenu mensuel (par pers au foyer)
. - Femmesde35ansetplus [ 25 ( yer)

Cat. aisée (plus de 2 940 euros) - 33

,ﬁ\ Générations Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940
DO Gon 2 (nés en 1997-2010) I 56 ouro) B 24
- - \
Millennials (nés en 1981-1996) [N 45 Vs Classe mWem:j;gZ)“ 60922261 . 31

Gen X (nés en 1965-1980) N 26

Cat. modeste (1080 a 1 608 euros) _ 35
Boomers (nés en 1946-1964) [ 12

Silencieuse (nés en 1945 et avant) [ 14 Cat. pauvre (moins de 900 €) - 29
Profession Catégorie d’agglomération
Cadres et prof. int. sup. [N 45 Agglomération parisienne [ 5
Y . Professions intermédiaires I 33 E,&E{ﬂ . )
“ ? Employés 36 Com. Urbaine de province [ 29
ouvriers [N 31 Commune rurale [ 22




LA PARTICIPATION A UNE VENTE EN LIGNE EN
.DIRECT (LIVE SHOPPING)

Mise a niveau : Le live shopping est un commerce en ligne ou un vendeur, une marque ou un influenceur présente des produits
en vidéo en direct. Le format est interactif, permettant aux acheteurs de poser des questions. Les lives se font sur les réseaux
sociaux, sur le site de la marque, ou via des plateformes dédiées comme Tiktokshop, Whatnot etc.

Q : Au cours de votre vie, avez-vous déja assisté a une vente en ligne
en direct (live shopping), que vous ayez acheté ou non des produits ?

Base : Ensemble des Frangais

Ensemble

Non, jamais

84

1 6% des Francais ont déja assisté a une vente en ligne en direct,

contre 33% pour la Gen Z

ebay



ENSEMBLE
Sexe
Hommes
Femmes
Age
18-24 ans
25-34 ans
35a49ans
50-64 ans
65 ans et plus
Sexe/Age
Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus
Femmes de 35 ans et plus
Générations
Gen Z (nés en 1997-2010)
Millennials (nés en 1981-1996)
Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)
Profession
Cadres et prof. int. sup.
Professions intermédiaires
Employés

Quvriers

9

7

Statut de l’'interviewé
Dirigeants d'entreprise

Salariés du secteur privé
Salariés du secteur public
Chémeurs
Niveau d’éducation
2e et 3e cycles
1er cycle
Baccalauréat
CAP / BEP
Pas de diplome / CEP / BEPC

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. aisée (plus de 2 940 euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940
euros)

Classe moyenne inf. (1 609 a 2 261
euros)

£\ Cat. modeste (1080 a 1 608 euros)

Cat. pauvre (moins de 900 €)
Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne

Com. Urbaine de province

Commune rurale

sur le profil des Frangais qui ont assisté a une vente en ligne en direct
Us (live-shopping)

Note de lecture : 31% des moins de 25 ans ont assisté a une vente en ligne en direct (live-shopping)

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE
. au moins une fois par semaine

. au moins une fois par mois

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE
Connaissance du live shopping
CONNAIT LE LIVE SHOPPING

NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct

A ACHETE UN PRODUIT
... dont ces 12 derniers mois
... dontily a plus d'un an

N'A PAS ACHETE UN PRODUIT

Montant dépensé lors de la derniére vente en ligne en direct

Moins de 50 euros
Entre 50 et 100 euros
Entre 100 et 200 euros
Plus de 200 euros




’EXPERIENCE DES
CONSOMMATEURS DE
LIVE SHOPPING



L"ACHAT LORS D'UNE VENTE EN LIGNE EN DIRECT

(LIVE SHOPPING)

Q : Au cours de votre vie, avez-vous déja assisté a une vente en ligne en
direct (live shopping), que vous ayez acheté ou non des produits

Q : Avez-vous déja fait un / des achat(s) pendant une vente en ligne en
direct (live shopping) ?

Base : Ensemble des Frangais

- Réponses de I'’ensemble des
Francais -

Non, jamais

8

Oui, mais c’étaitily a
plus d’'un an

4

Oui, ces douze
derniers mois

4

- FOCUS -
Sur les personnes ayant déja participé a
une vente en ligne en direct (live shopping)

Base : A déja participé a une session de live shopping, soit 16% de I’échantillon

Oui, mais c’était il
y a plus d’un an
27

Ensemble

Non, jamais
48

Oui, ces douze
derniers mois

25 52

8% des Francais ont déja fait au moins un achat pendant du live shopping

(dont 52 % parmi les participants)

ebay




UsS

Ces12 llyaplus
derniers mois d’un an

ENSEMBLE #2577 21" 52

Sexe
s = Hommes WWEEM 1 57
m Femmes W1 " 50
Age
18-24 ans K] 27 40
. {\.ﬁ a 25-34 ans 56
T ssadeans 61
L s0-64ans IPFEELT 46
65ansetplus WEEM P
Sexe/Age
Hommes de moinsde 35ans [P /) 56

Femmes de moinsde 35ans [PV 151 46
Hommes de 35ansetplus [IPZE <0 58
__Femmesde 35ansetplus [IINEEIIN 10
L

T Générations

Gen Z (nés en 1997-2010) 48
Millennials (nés en 1981-1996) IIEYT 7/ 61
Gen X (nés en 1965-1980) [IPI [
Boomers (nés en 1946-1964) [EEN 0 42

Silencieuse (nés en 1945 et ' 0(
avant)

Profession

Cadres et prof. int. sup. [P 7/ | 55
Professions intermédiaires [EIM =1 | 55
n e Employés PRI 50
W' ? Ouvriers 67

sur le profil des participants a une vente en ligne en direct (live shopping) qui
ont déja fait un / des achat(s)

Note de lecture : 61% des millennials participants ont déja fait un / des achat(s) pendant une vente en ligne en direct (live shopping)

Statut de I'interviewé

Dirigeants d'entreprise 37 39 76

Salariés du secteur privé m 53
Salariés du secteur public 20 37 57
Chémeurs 17 29 46

& & @
(TRTRT]

Niveau d’éducation

2eet3ecycles [FFI - 57
—— 2 I
Baccalauréat 46

cap/eer [IPENIN L0 51

=]
|

20

Pas de dipiome / CEP /BePC  [IIPEINM I 631

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. aisée (plus de 2 940 euros) m 44
Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940 m- 52
euros)
Classe moyenne inf. (1 609 a 2 261 m 58
- euros)
& Cat. modeste (1080 a 1 608 euros) 32 21 53
Cat. pauvre (moins de 900 €) m- 54
Catégorie d’agglomération
Agglomération parisienne 31 K{1) 61
Eﬁﬁ/ﬂ Com. Urbaine de province m 52
Commune rurale m 33

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois
A FAIT DES ACHATS EN LIGNE 54
. au moins une fois par semaine [IZEI 1 67
. au moins une fois par mois PEl <1 52

. au moins une fois dans les 3 derniers mois fE| "1 32

N'A FAIT AUCUN ACHAT ENLIGNE & =<'l 37
Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING [ETII <71 62
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING {[ii[” 22

Participation a une session de live shopping

A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING WL '/ 52

... dont ces douze derniers mois [IET:I [ 54
...dontilyaplusdunan E} P17 50

'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE

SHOPPING 0
Achat de produits lors d’une vente en ligne direct

AACHETE UNPRODUIT I 100
...dont ces 12 derniers mois [T 0 | 100
...dontilyaplus dunan IR 100

N'A PAS ACHETE UN PRODUIT ()
Montant dépensé lors de la derniéere vente en ligne en direct
Moins de 50 euros [T 0 100
Entre 50 et 100 euros I 77 | 100
Entre 100 et200 euros [IEYE 5 100
Plus de 200 euros 100

10



.LES PRODUITS ACHETES LORS D'UNE VENTE EN LIGNE EN DIRECT

(LIVE SHOPPING)

Q : Avez-vous déja acheté les produits suivants pendant une vente
en ligne en direct (live shopping) ?

Base : A déja acheté un produit pendant une session de live shopping,
soit 9% de I’échantillon

m Des vétements
li&)ﬁ -
[SHE)

/’_i Des accessoires de mode
Ny Des produits tech (té/éphones, TV, écouteurs, etc.)

=\ Des jouets ou jeux de collection
w02 (cartes a collectionner, Lego, figurines, etc.)

’) Des montres ou bijoux

% Des livres

(\ Des objets d'art ou des antiquités

PROPORTION TOTALE DE PERSONNES AYANT DEJA ACHETE
UN PRODUIT LORS D’UNE VENTE LIGNE EN DIRECT

ebay

- Proportion totale de personnes ayant acheté... -

- Réponses de -
. Ensemble des live shoppers

% Génération Z

I 7 7
I G 5
I 54
I 43
I 46
.
I 46
Y
I 45
I 38
D

I 9 3

1"



Ces 12
derniers mois

ENSEMBLE /257723 48

Sexe

s o Hommes IENEVINN 63

* Femmes [IPIM 37
Age
18-24 ans  [INET I 47
C o . 2534ens EPIEE 57
§ f.:i‘ ' 35349ans 50
T 5064 ans 33
65 ans et plus 28

3B

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans |-V

Femmes de moins de 35 ans 37
Hommes de 35 ans et plus  [IFEIN 53

. Femmesde 35ansetplus [IFEIN 37
m Générations
Gen Z (nés en 1997-2010) LI 42
Millennials (nés en 1981-1996) [IET\ N 57

Gen X (nés en 1965-1980) IFFIN 45

Boomers (nés en 1946-1964) 24

Silencieuse (nés en 1945 et
avant)

Profession

Cadres et prof. int. sup. [IFI.0 49
Professions intermédiaires [IF2Z- 40

’ig s Employés 53
‘ﬁ Ouvriers IEEM 38

US sur le profil des live shoppers ayant acheté des jeux/jouets de collection

Note de lecture : 57% des millennials ont déja fait un / des achat(s) de jeux/jouets pendant une vente en ligne en direct

Statut de l'interviewé Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

Dirigeants d'entreprise 67 A FAIT DES ACHATS EN LIGNE 51
a4 Salariés du secteur privé 39 . au moins une fois par semaine [EEIN 47
A4 B4 . au moins une fois par mois [IPEM 53
Salariés du secteur public 60 ... au moins une fois dans les 3 derniers mois 1IN 59
Chémeurs 59

Connaissance du live shopping

E N
N

Niveau d’éducation CONNAIT LE LIVE SHOPPING [F1: 3 51
2eet3 | - —
e et se cycles 49 NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING ¢ 28
Ter cycle 40 Participation a une session de live shopping
Baccalauréat 65 A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING WL 48
... dont ces douze derniers mois [IEY- T 52
CAP / BEP
75 ﬂ 31 ...dontilyaplusdunan [l 42
Pas de diplome / CEP / BEPC [P L I 55
Achat de produits lors d’une vente en ligne direct
Revenu mensuel (par pers au foyer) A ACHETE UN PRODUIT VN7 52
Cat. aisée (plus de 2 940 euros
(p ) 56 ... dont ces 12 derniers mois 57

Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940

y eurgg) ( m 28 ... dont il y a plus d'un an 37
Classe moyenne inf. (1 609 a 2 261

- euros) m 42
& Cat. modeste (1080 4 1 608 euros) 60 Montant dépensé Iors. de la derniére vente en ligne en direct
Moins de 50 euros P11l 40
Cat. pauvre (moins de 900 €)  [IPZ N 48 Entre 50 et 100 euros [} 34
Entre 100 et 200 euros [P 60
Catégorie d’agglomération Plus de 200 71
us de 200 euros [N N
Agglomération parisienne 51
Eﬁﬁ{& Com. Urbaine de province m 47
Commune rurale m 49 12




.LA SATISFACTION DES PRODUITS ACHETES EN LIVE SHOPPING

Q : Etes-vous satisfait ou pas satisfait des produits que vous avez
acheté en live shopping ?

Base : A déja acheté un produit pendant une session de live shopping,
soit 9% de I’échantillon

Plutot satisfait

60 Ensemble

Trés satisfait

30 Plutét pas

satisfait
9

Pas du tout
satisfait
1

90% des live shoppers sont satisfaits des produits qu’ils ont en live shopping

13



ENSEMBLE

Sexe
Hommes

e @
* ' Femmes

Age
18-24 ans
25-34 ans

-

|

(J
—
B=e

!(.’J’.‘
1) 35449ans

Sl 50-64 ans

==

65 ans et plus

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus

o Femmes de 35 ans et plus
L]
o
Millennials (nés en 1981-1996)

Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)

Générations
Gen Z (nés en 1997-2010)

Silencieuse (nés en 1945 et avant)

Profession

Cadres et prof. int. sup.

fu .. Professions intermédiaires
i

‘ﬁ Employés

Ouvriers

Note de lecture : 40 % des Millenials live shoppers sont trés satisfaits des produits qu’ils ont en live shopping

vrrsse 30

N 37
N 25
Il 10
I 30
I 44
N 24
Il 10
N 37
Il 10
I 36
I 37
15
I 40
I 37
3

0

N 25
I 40
I 36

us sur le profil des live shoppers tres satisfaits des produits qu’ils ont en live shopping

Statut de I'interviewé

Dirigeants d'entreprise - 41
"' \lariés du secteur privé - 33
YTy

Salariés du secteur public - 29
Chomeurs _ 48

Niveau d’éducation

2e et 3e cycles - 17

1er cycle - 32
Baccalauréat [N 44
” cap/ser [l 17
Pas de dipisme / CEP / BEPC [ 42

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. aisée (plus de 2 940
euros) _ 45

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros) - 21

-
- Classe moyenne inf. (1 609 a
& 2 261 euros) - 23
Cat. modeste (1080 a 1 608
euros) _ 47
Cat. pauvre (moins de 900 €) [ 30

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne - 28
: d'Com. Urbaine de province - 29

Commune rurale _ 57

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois
A FAIT DES ACHATS EN LIGNE [ 29
. au moins une fois par semaine || IGIG@ 35
. au moins une fois par mois | HIEIGING@ 22
. au moins une fois dans les 3 derniers mois | NG 37
N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE [ 48
Connaissance du live shopping
CONNAIT LE LIVE SHOPPING I 29
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING [ 40

Participation a une session de live shopping
A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING I 30

... dont ces douze derniers mois | NG 41

...dontilyaplusdunan [ 16
N'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE 0
SHOPPING

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct
A ACHETE UN PRODUIT I 30
... dont ces 12 derniers mois | NG 40
...dontilyaplusdunan |l 5

N'A PAS ACHETE UN PRODUIT
Montant dépensé lors de la derniére vente en

ligne
Moins de 50 euros * 29
Entre 50 et 100 euros | HHIEGNG 24
Entre 100 et 200 euros | 30
I 41

Possibilité d’acheter un produit lors d’une vente en ligne direct
SUSCEPTIBLE D')ACHETER ()

PAS SUSCEPTIBLE D'ACHETER

Plus de 200 euros

14



LE MONTANT DES DEPENSES LORS D'UNE VENTE EN LIGNE
. EN DIRECT (LIVE SHOPPING)

Q : Combien avez-vous dépensé au cours de la derniére vente en
ligne en direct (live shopping) a laquelle vous avez participé ?

Base : A déja acheté un produit pendant une session de live shopping,
soit 9% de I’échantillon

Moins de 50 euros

Entre 50 et 100 euros

Entre 100 et 200 euros

Plus de 200 euros

Moyenne

Médiane

. Ensemble des live shoppers
Génération Z

18

I €120,40
Tiiii i i €106

15



ENSEMBLE
Horﬁr%)gg

Femmes

Age

18-24 ans

25-34 ans

35a49ans

50-64 ans

65 ans et plus

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus
Femmes de 35 ans et plus
Générations

Gen Z (nés en 1997-2010)
Aillennials (nés en 1981-1996)
Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)
Profession

Cadres et prof. int. sup.
Professions intermédiaires
Employés

Ouvriers

B Moins de 50 €

I 39

. 41
I 38

I 42
W]
40
25
B 15

EEmm——— 38
e 52
e 44
——— 27

e 43
41
e 39
B 13

n

mm 13
I 53

I 50

07

us sur le profil des live shoppers ayant dépensé moins de 50 € ou plus de 200 € au
cours de la derniére vente en ligne en direct a laquelle ils ont participé

Note de lecture : 80% des chémeurs ont dépensé moins de 50 euros

Statut de l'interviewé

Dirigeants d'entreprise I 41

Salariés du secteur privé . 35

Salariés du secteur public

Choémeurs

Niveau d’éducation
I 29

2e et 3e cycles

tercycle TN 42
I 30

Baccalauréat

cap/pep N 46

Pas de diplome / CEP /gepc NN 52

Revenu mensuel (par pers au foyer)
Cat. aisée (plusde 2940 I 17

euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros)

Classe moyenne inf. (1 609 a
2 261 euros)

Cat. modeste (1080 a 1 608

euros)

I 35
I 35
I 56

Cat. pauvre (moins de 900 €) I 42

Catégorie d’agglomération
Agglomération parisienne . 31

Com. Urbaine de province I 43
I 438

Commune rurale

I 57
I 80

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE 'G———— 41
I 34

I 44
I 5 5

. au moins une fois par semaine

. au moins une fois par mois

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE 8 7
Connaissance du live shopping
CONNAIT LE LIVE SHOPPING EG—— 37
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING G- EEE— 60
Participation a une session de live shopping

A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING KGNSS 39
I 45

I 31

... dont ces douze derniers mois

... dontily a plus d’un an

Acnat ae proauits 1ors a-une vente en ligne direct
A ACHETE UN PRODUIT EEEEEENSEN 35
I 32

I 45

... dont ces 12 derniers mois

... dontily a plus d'un an



.LES ELEMENTS CLES DU LIVE SHOPPING

Q : Les éléments suivants sont-ils importants dans votre
expérience de live shopping ?

- Proportion de participants pour qui les éléments suivants sont

importants -
B Ensemble des lives shoppers
%, Génération Z
) La possibilité de faire de bonnes affaires _ 34
k=
[~ La qualité des produits _ 84
g s
g»: Vexpertise du vendeur I, G
= )i, 82

§ J I 74

Le format %////////////% 72
e o I 70
La rareté des produits %////////////////A 74

-
—




ENSEMBLE
Hogﬁwxe%
Femmes

Age

18-24 ans
25-34 ans

35449 ans

50-64 ans

65 ans et plus

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus
Femmes de 35 ans et plus
Générations

Gen Z (nés en 1997-2010)
Millennials (nés en 1981-1996)
Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)
Profession

Cadres et prof. int. sup.
Professions intermédiaires
Employés

Quvriers

AT

I 78
I 57

I, 52
I 57
I 79
I 56
I 07

I 79
I, 58
I 77
I S5

I 54
I 54
I 79
I 08
I 100

I 06
I, 58
I 59
I 75

US sur le profil des participants pour qui « la qualité des produits » est un élément
clé du live-shopping

Note de lecture : 93 % des participants achetant au moins une fois par semaine en ligne estiment que « la qualité des produits » est un élément clé du live-shopping

Statut de l'interviewé

Dirigeants d'entreprise
Salariés du secteur privé
Salariés du secteur public

Choémeurs

Niveau d’éducation

2e et 3e cycles
1er cycle
Baccalauréat
CAP /| BEP

Pas de dipléme / CEP / BEPC

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. aisée (plus de 2 940
euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros)

Classe moyenne inf. (1 609 a
2 261 euros)

Cat. modeste (1080 a 1 608
euros)

Cat. pauvre (moins de 900 €)

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne
Com. Urbaine de province

Commune rurale

fegedefeded
v _=

Ay

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

I o A FAIT DES ACHATS EN LIGNE N S5
. au moins une fois par semaine | NENGEGEGEGEGEGEGEGEGE 03
I so . . .
. au moins une fois par mois [ NN S1
I 51 . au moins une fois dans les 3 derniers mois | ENGNGEGEG 75
B 50 N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE I 73

Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE sHOPPING I 35

_ 87 NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING I 73
_ 95 Participation & une session de live shopping
_ 92 A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING I 34
... dont ces douze derniers mois | NI 32
I 34 . dontilyaplus dunan G G5
B 5 N'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE 0
SHOPPING

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct

A ACHETE UN PRODUIT I 85

_ 96 ... dont ces 12 derniers mois | NI 85
I oS .. dontilyaplusdunan N 84
I o/ N'A PAS ACHETE UN PRODUIT I 352
Montant dépensé lors de la derniéere vente en ligne
I 7 .
Moins de 50 euros | 76
I 76 Entre 50 et 100 euros NN 96

Entre 100 et 200 euros NN 81

. 07

Plus de 200 euros

I 3
I 80
I o3



RAIT POUR LE LIVE
SHOPPING CHEZ LES
NON-CONSOMMATEURS



.L’INTERET POUR LE LIVE SHOPPING

Q : Seriez-vous intéressé a I'idée d’assister a une vente en ligne en
direct (live shopping) ?

Base : N’a jamais participé a une session de live shopping, soit 84% de I’échantillon

Ensemble Non, vous n’étes pas

intéressé

83

Oui, vous envisagez
d’y participer mais
pas d’y acheter de

produits

13

Oui, vous envisagez
d’y participer et d'y
acheter des produits

4

1 7 30 des non-live shoppers seraient intéressés pour assister a une

vente en ligne en direct (live shopping)

ebay contre 14% de la Gen1
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US sur le profil des non-live shoppers intéressés pour assister a une vente en ligne en direct

Note de lecture : 18% des Gen X non-live shoppers seraient intéressés pour assister a une vente en ligne en en direct .
Envisagent d’y participer Envisagent d’y participer mais r

et d'y acheter des produits pas d’y acheter de produits

Statut de l'interviewé Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

ENSEMBLE 4774377 17 Dirigeants d'entreprise [/ /1) 17 27 AFAIT DES ACHATSENLIGNE [ 'l 19
Sexe M Salariés du secteur privé m 22 au moins une fois par semaine 24
e o Hommes EN 10 18 1) . au moins une fois par mois 21
* Femmes [ L[ 16 Salariés du secteur public m 23 ... au moins une fois dans les 3 derniers mois K] 11 14
Age Chomeurs 72 | 11 N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE 7
18-24ans vi 'L 16 Connaissance du live shopping
Ny 25-34ans N1 14 Niveau d’éducation CONNAIT LE LIVE SHOPPING I 34
. 2eet3 | N
T ssa49ans 25 ect3ecyces KJEIENN 18 NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING ERCIi 13
L s0-64ans 22 tercycle A 22
65 ans et plus i Baccalaureat [EENN 19
Sexe/Age
CAP / BEP
Hommes de moinsde 35ans [Z0 71 16 m 16
Femmes de moinsde 35ans kI [ [ 14 Pas de dipléme / CEP / BEPC m 14

Hommesde 35ansetplus [Z0 50 1 19

. Femmes de 35 ans et plus (5 12 |
: Cat. aisée (plus de 2 940 euros) m 16
’H‘w m) Générations

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940
D> ien Z (nés en 1997-2010) 1 [ 14 g eurgg)( m 17
Millennials (nés en 1981-1996) [l """ 18 Classe moyenne inf. (1 609 a 2 261
euros) m 17
Gen X (nés en 1965-1980) [ il 27 -
c Cat. modeste (10804 1608 euros) |15 [© | 19
Boomers (nés en 1946-1964) 71 .11 10 -
Silencieusz \(/I;?\?)en 1945 et EHE 9 Cat. pauvre (moins de 900€) [ = 19
Ff rofession Catégorie d’agglomération
Cadres et prof. int. sup. a0 [ 25
Agglomeération parisienne 28
o rofessions intermédiaires W AT 23 B

2 -l
? Employés 20 Com. Urbaine de province m 14
Ouvriers 28 Commune rurale m 18



L'INTERET POUR ACHETER CERTAINS PRODUITS LORS D'UNE
SESSION DE LIVE SHOPPING

Q : Au cours des douze prochains mois, seriez-vous susceptibles
d’acheter chacun des produits suivants pendant une vente en ligne en

. . . Ensemble
direct (live shopping) ? . , .
Base : Est intéressé pour participer a une session de live shopping, - Proportlon totale de reponda nts Susceptlbles Génération Z
soit 16% de I’échantillon d’acheter -
{lm Des vétements
= i Des livres

&

Des objets de décoration ou du mobilier

Des accessoires de mode

Valh Des produits tech
=0 (téléphones, TV, écouteurs, etc.)

‘J Des jouets ou jeux de collection
(cartes a collectionner, Lego, figurines, etc.)

\ f @ Des montres ou bijoux

VP

g Des objets d'art ou des antiquités

PROPORTION DE REPONDANTS SUSCEPTIBLES D’ACHETER UN
PRODUIT LORS D’UNE VENTE EN LIGNE EN DIRECT

22



ENSEMBLE
Sexe
Hommes
Femmes
Age
18-24 ans
25-34 ans
35a49ans
50-64 ans
65 ans et plus
Sexe/Age
Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus
Femmes de 35 ans et plus
Générations
Gen Z (nés en 1997-2010)
Aillennials (nés en 1981-1996)
Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)
Profession
Cadres et prof. int. sup.
Professions intermédiaires
Employés

Quvriers

07

Statut de l'interviewé
Dirigeants d'entreprise

\lariés du secteur privé
Salariés du secteur public
Choémeurs
Niveau d’éducation
2e et 3e cycles
1er cycle
Baccalauréat
CAP /| BEP

Pas de dipléme / CEP / BEPC

Revenu mensuel (par pers au foyer)
Cat. aisée (plus de 2 940
euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros)

Classe moyenne inf. (1 609 a
2 261 euros)

Cat. modeste (1080 a 1 608
euros)

Cat. pauvre (moins de 900 €)
Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne

Com. Urbaine de province

Commune rurale

3 US sur le profil des répondants susceptibles d’acheter « des jouets ou jeux de collection »
pendant une vente en ligne en direct

Note de lecture : 71% des hommes de moins de 35 ans seraient susceptibles d’acheter « des jouets ou jeux de collection »

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE
. au moins une fois par semaine

. au moins une fois par mois

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE

Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING

v



. LES FREINS AU LIVE SHOPPING

Q : Vous avez indiqué ne pas étre intéressé(e) par le live shopping.

Chacune des raisons suivantes constitue-t-elle un frein a votre

pratique du live shopping ?

Base : A déja entendu parler du live shopping et

Ensemble
Génération Z

n’est pas intéressé pour participer a une session de

live shopping, soit 13% de I’échantillon

[al
u;-.-‘

B\

-~

——

(] i’{op

- Proportion de personnes pour qui les éléments sont un frein au live shopping -

Vous n’avez pas confiance dans ce type de procédé

Les produits/services vendus ne vous intéressent pas

A 2
{& Vous préférez acheter en magasin
LA B

VAN
AL, 2 Vous n’avez pas le temps
'

Vous ne connaissez pas bien le principe du live shopping

ﬁ Vous ne faites pas d’achats en ligne

24



ENSEMBLE

Sexe
Hommes

e @
F ' Femmes

Age

18-24 ans
25-34 ans

35a49ans

50-64 ans

65 ans et plus

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans

Femmes de moins de 35 ans

Hommes de 35 ans et plus

Femmes de 35 ans et plus
Générations

Gen Z (nés en 1997-2010)
5 /5 Aillennials (nés en 1981-1996)
m Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)

Profession
Cadres et prof. int. sup.

" . Professions intermédiaires
*3 '

I ’ﬁ Employés

q Ouvriers

Statut de l'interviewé
Dirigeants d'entreprise

"' \lariés du secteur privé

YY)
Salariés du secteur public
Chdémeurs

Niveau d’éducation

2e et 3e cycles

1er cycle

- ; | Baccalauréat

CAP / BEP

Pas de dipléme / CEP / BEPC

Revenu mensuel (par pers au foyer)
Cat. aisée (plus de 2 940
euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros)

Classe moyenne inf. (1 609 a
2 261 euros)

Cat. modeste (1080 a 1 608
euros)

Cat. pauvre (moins de 900 €)

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne
1

#Com. Urbaine de province

Commune rurale

US sur le profil de personnes n'ayant pas confiance dans ce type de procédé

Note de lecture : 75% des hommes de moins de 35 ans n’ont pas confiance dans ce type de procédé

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE
. au moins une fois par semaine

. au moins une fois par mois

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE

K\
l.u.'

A



LA CONCEPTION DU
LIVE SHOPPING



LE REMPL

ACEMENT PAR LE LIVE SHOPPING DES

ACHATS EN LIGNE OU EN MAGASIN

Q : Pour vous, si vous utilisiez le live shopping, diriez-vous qu’il... ?

ebay

)

-

.
Q0

Ensemble

Ne remplacerait pas
vos achats en ligne
ou en magasin

................... - 73

remplacerait les achats
uniquement en ligne
8

remplacerait les achats
uniquement en magasin
5

27% des Francais remplaceraient une partie de leurs achats s’ils utilisaient le livre shopping,

contre 30% pour la Génération Z

27



' US sur le profil des Franc¢ais pour qui le live shopping remplacerait une partie de leurs achats

Note de lecture : 36% des habitants de 'agglomération parisienne indiquent que le live shopping remplacerait une partie de leurs achats

ENSEMBLE

Sexe
Hommes

[ 3 ]
* ' Femmes

Age
18-24 ans

25-34 ans

o)
y @ 35a49 ans
"

<L 50-64 ans

®
A

¥

=

65 ans et plus

Sexe/Age

Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus
Femmes de 35 ans et plus

Générations
Gen Z (nés en 1997-2010)

<ﬂ> W Aillennials (nés en 1981-1996)
/ﬁ\ Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)

Silencieuse (nés en 1945 et avant)

Profession
Cadres et prof. int. sup.

fw . Professions intermédiaires

ﬁ Employés

Quvriers

AL 2T

I 26
I 29

I 28
I 30
I 32
I 27
. 22

I 32
I 28
I 25

I 29

I 30
I 30
I 30
N 22

I 26

I 34
I 29
I 29
I 34

Statut de I'interviewé

Dirigeants d'entreprise _ 31
He Salariés du secteur privé _ 32
Salariés du secteur public - 27
Chomeurs - 20

E=

Niveau d’éducation

2e et 3e cycles _ 29
tercycie [N 29
Baccalauréat _ 30

cap/ser [N 25
Pas de dipisme / CEP /BEPC [ 25

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. alse(?e L(jr:(l)l;s) de 2940 - 24
_ Classe m;gi%n:u?grs)j (2262 a _ 29
é Classe r20231§21r(1aelzJ :22)(1 609 a _ 29
Cat. modesetsr(o1s(;80 a 1608 _ 28
Cat. pauvre (moins de 900 €) [N 28

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne _ 36
d'Com. Urbaine de province - 26

Commune rurale - 25

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois
A FAIT DES ACHATS EN LIGNE [ 29
. au moins une fois par semaine || IGIGIGNEEE 33
. au moins une fois par mois | NIEG@ 26
. au moins une fois dans les 3 derniers mois | NG 27
N'A FAIT AUCUN ACHATEN LIGNE I 19

Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING [ 38
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING [ 23

Participation a une session de live shopping
A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING I 54
.. dont ces douze derniers mois [ INENRNIGINGNGEGGEGEEEE 54

..dontilyaplusdunan [ININNEIEGEEEEEEE 53
N'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE
SHOPPING I 23

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct
A ACHETE UN PRODUIT [ 66
.. dont ces 12 derniers mois [ NNNENGEGEGEGEEGEEEEEEEEEEE 78
..dontilyaplusdunan [INNNEGgE 32
N'A PAS ACHETE UN PRODUIT NN 42
Montant dépensé lors de la derniére vente en ligne
Moins de 50 euros [N 53
Entre 50 et 100 euros [N 59
Entre 100 et 200 euros [N S1
. 7S

Possibilité d’acheter un produit lors d’une vente en ligne direct

SUSCEPTIBLE D'ACHETER [N 60
PAS SUSCEPTIBLE D'ACHETER I 31

Plus de 200 euros



LE LIVE SHOPPING COMME UN MOYEN SUPPLEMENTAIRE
DE FAIRE SES ACHATS

Q : Pour vous, si vous utilisiez le live shopping, diriez-vous qu’il
serait un moyen supplémentaire de faire vos achats, sans

remplacer un autre mode d’achat ? -ZOOM -
= - O Aupreés des live shoppers actifs
N

. Ensemble
% Génération Z

Oui
36

Non

64




ENSEMBLE /7 36

. Hommes MmN 34

%' Femmes [ 38
Age

1824ans [ 39

25-34ans [ 37

=®

D sp-e4ans [ 37
65ansetplus || 27
Sexe/Age
Hommes de moinsde 35ans || 35
Femmes de moinsde 35ans || 39
Hommes de 35ansetplus [ 34
Femmesde 35ansetplus [ | 38

’ﬁ‘w \‘w Générations

TeqaT GenZ(nésen 1997-2010) T A0
Millennials (nés en 1981-1996) [ 40

Gen X (nésen 1965-1980) | 41
Boomers (nés en 1946-1964) [ 27

Silencieuse (nésen 1945 etavant) || 33

Profession

Cadres et prof.int.sup. [ 42

ﬁ ® Professions intermédiaires [ 39
Y Employés [ 39

Ouvriers [T 40

‘ 2
L 1 P ———

sur le profil des Frangais pour qui ce serait un moyen supplémentaire de faire leurs
US achats, sans vraiment remplacer un autre mode d’achat

Note de lecture : 49% des ouvriers estiment que ce serait un moyen supplémentaire de faire leurs achats, sans vraiment remplacer un autre mode d’achat

Statut de I'interviewé

Dirigeants d'entreprise - 41
[}
.., Salariésdusecteurprivé | 41
A b
Salariés du secteur public - 42
Choémeurs - 27
Niveau d’éducation
2e et 3e cycles - 35
tercycle [ 43
75 Baccalauréat - 39

CAP/BEP | 383

Pas de diplome / CEP/BEPC || 29

| 2=
||

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. alsetja l(Jr?(I)l;s) de 2 940 - 33

Classe m;gi%n:u?gg (2262 a - 35
é Classe r;ozyg?r;irlgg)m 609 a - 41
Cat. modes:srgs(;BO a 1608 - 38

Cat. pauvre (moins de 900 €) - 36

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne _ 46
d"‘Com. Urbaine de province - 35

Commune rurale - 33

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE I 39
. au moins une fois par semaine [T 50
. au moins une fois par mois [ 41
. au moins une fois dans les 3 derniers mois [ 29
N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE [ 19

Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING [ 54
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING [N 29

Participation a une session de live shopping
A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING I 69
.. dont ces douze derniers mois [T 7T

..dontilyaplusdunan [ 58
N'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE B 30
SHOPPING

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct
A ACHETE UN PRODUIT e 70
.. dont ces 12 derniers mois [ 71
..dontilyaplusdunan I 65
N'A PAS ACHETE UN PRODUIT I 68
Montant dépensé lors de la derniére vente en ligne
Moins de 50 euros [ 69
Entre 50 et 100 euros [ 69
Entre 100 et 200 euros [N 66
Plus de 200 euros [ 75
Possibilité d’acheter un produit lors d’une vente en ligne direct
SUSCEPTIBLE DACHETER e 78
PAS SUSCEPTIBLE D'ACHETER [ 60



LA PERCEPTION DU LIVE SHOPPING COMME UN MOMENT
DE DIVERTISSEMENT

Q: Le live shopping est-il aussi pour vous un moment de

divertissement (comme des vidéos sur les réseaux sociaux - oo e e e
ou les plateformes de streaming) ? -ZOOM -

Aupres des live shoppers actifs

Total Oui
82

Non, plutét pas |
23 Oui, tout a fait

30 on, plutét pas !

Ensemble

Non, pas du tout Non, pas du tout -

47 e

Oui, tout a fait s

5

30% des Franc¢ais percoivent le live shopping comme un moment de

divertissement, contre 82% des live shoppers actifs

ebay .



ENSEMBLE

Sexe
Hommes

[ 3 ]
* ' Femmes

Age
18-24 ans

25-34 ans

Is)
I @ 35a49 ans
"

®
A

50-64 ans

65 ans et plus
Sexe/Age
Hommes de moins de 35 ans
Femmes de moins de 35 ans
Hommes de 35 ans et plus

Femmes de 35 ans et plus

i
@@
Millennials (nés en 1981-1996)

Générations
Gen Z (nés en 1997-2010)

Gen X (nés en 1965-1980)
Boomers (nés en 1946-1964)
Silencieuse (nés en 1945 et avant)
Profession

Cadres et prof. int. sup.

% s Professions intermédiaires

? Employés

Quvriers

sur le profil des Frangais qui pergoivent beaucoup le live shopping comme un mome »; 5
US de divertissement

n=
b 2]
IxET T e

LFS

Note de lecture : 45% des hommes de moins de 35 ans pergoivent beaucoup le live shopping comme un moment de divertissement

sz 30

I 30
I 31

I 42
I 42
IS 33

IS 30

E 15

I -
I 40
N 25
. 27

I 43
I 38
I 29
N 19
12

I 34
I 32
I 37
I 34

Statut de I'interviewé

21 ts 1y Salariés du secteur privé
Salariés du secteur public

Choémeurs

Dirigeants d'entreprise _ 37

N 33
N 35
21

Niveau d’éducation

2e et 3e cycles

1er cycle

i3
|

Baccalauréat

0

CAP / BEP

Pas de dipléme / CEP / BEPC

N 32
I 36
N 32
N 30
H 2

Revenu mensuel (par pers au foyer)

Cat. aisée (plus de 2 940
euros)

Classe moyenne sup. (2 262 a
2 940 euros)

-4 Classe moyenne inf. (1 609 a
& 2 261 euros)

Cat. modeste (1080 a 1 608
euros)

Cat. pauvre (moins de 900 €)

H 2
24
N 29
I 35
N 35

Catégorie d’agglomération

Agglomération parisienne _ 44

B
d'Com. Urbaine de province

Commune rurale

I 29
21

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

A FAIT DES ACHATS EN LIGNE [ 33

. au moins une fois par semaine [INNEGEEEEEEE 416
. au moins une fois par mois | NG 32

I 25
N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE [l 12

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING I 55
NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING [N 19

Participation a une session de live shopping
A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING IS 77
... dont ces douze derniers mois [ NN 82
| - I 71
N'A PAS PARTICII;ESPUPI\IIEGSESSION DE LIVE . 22
Achat de produits lors d’une vente en ligne direct
A ACHETE UN PRODUIT I 89
... dont ces 12 derniers mois [ NN 93
I 76
N'A PAS ACHETE UN PRODUIT NN 64
Montant dépensé lors de la derniére vente en ligne
Moins de 50 euros  [NNNNNEGEGEGEGEEEE 52
Entre 50 et 100 euros [N O3
Entre 100 et 200 euros [N O7
I 01

Possibilité d’acheter un produit lors d’une vente en ligne direct

SUSCEPTIBLE D'ACHETER [ 71
PAS SUSCEPTIBLE D'ACHETER I 33

... dontil y a plus d’'un an

... dontily a plus d'un an

Plus de 200 euros

32



.L'IMPORTANCE DE L'"EXPERTISE DU VENDEUR

Q : Au cours d’une session de live shopping, le fait de bénéficier de I’expertise d’un vendeur
qui montre un produit en live est pour vous quelque chose de... ?

Base : Est intéressé pour participer a une session de live shopping ou a déja participé
d une session de live shopping, soit 32% de I’échantillon

Rassurant mais qui
ne vous pousse pas a
I’achat

65

Ensemble

Rassurant et qui vous
rend plus susceptible

d’acheter
25 N’est pas
rassurant
10

10

90% des répondants jugent « rassurante » I'expertise du vendeur au
cours d’'une session de live shopping

ebay
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Rassurant et qui rend plus Rassurant mais qu
susceptible d’acheter

ENSEMBLE /2800857777~ 90

Sexe
° 5 Hommes WLl 91
*' Femmes PRIl 90
Age
18-24 ans 87
.2 25-34ans Rl 97
"‘gg 35a49ans WP 91
D so-e4ans WP 85
65 ans et plus B0 94
Sexe/Age

35 57 )y
W7 R 93

Hommes de moins de 35 ans

Femmes de moins de 35 ans

pousse pas a I’achat

us SYr le profil des répondants qui jugent rassurante I'expertise du vendeur

Note de lecture : 93% des cadres et prof. int. sup. jugent rassurantes I'expertise du vendeur

i ne
Statut de I'interviewé

Diigeants denireprise. [N 4
4 Salares du secteurprive. IETIINEI 91
1)

Salariés du secteur public 22 71 93
Chémeurs 26 47 73

Niveau d’éducation

2e et de cyces PRI 69
tercyole. ETIIT I 04

cap/BEP PN il 93
Pas de dipléme / CEP / BEPC [Z 7/ 69 86

Hommes de 35 ans et plus P10 R 91
Revenu mensuel (par pers au foyer)
. Femmesde 35ansetplus PRI R 88 o
1\wm Cat. aisée (plus de 2 940 euros) m 82
Générations
Classe moyenne sup. (2 262 a 2 940
T sen Z (nés en 1997-2010) I 90 yenne sub { [ 32 61 X
Millennials (nés en 1981-1996) [EEI 71 94 Classe moyenne inf. (1 609 a 2 261 30 65 95
euros)
Gen X (nés en 1965-1980) [P 86
" Cat. modeste (1080 a 1 608 euros) m 90
Boomers (nés en 1946-1964) [ ] 72 93 7]
Silencieuse (nés en 1945 et " 100 Cat. pauvre (moins de 900 €) | «/¢] 71 90
avant)
R prof’:f::fzs:on 93 Catégorie d’agglomération
Jintosup. BRI
Agglomeération parisienne [Tl 91
Professions intermédiaires P27 00 90 B -
¥ Employés IFZ S 93 Com. Urbaine de province [FZAT il 90

Ouvriers [l 90

B

Commune rurale 24 (374 91

<
o

[ 25 66 Ik
P T 92
( 26 64 Ky
1674 KNy
31 55 W3

Achat en ligne au cours des 3 derniers mois
A FAIT DES ACHATS EN LIGNE

. au moins une fois par semaine

. au moins une fois par mois

. au moins une fois dans les 3 derniers mois

N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE
Connaissance du live shopping

CONNAIT LE LIVE SHOPPING

NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING

30 62 Vi
88

Participation a une session de live shopping

Baccalauréat m 89 A PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE SHOPPING 91

40 51 Wk
.. dontilyaplus dunan PRI O

N'A PAS PARTICIPE A UNE SESSION DE LIVE 17 73 KN
SHOPPING

Achat de produits lors d’une vente en ligne direct

AACHETE UNPRODUIT [l =0 93
... dont ces 12 derniers mois R S 95
...dontilyaplusdunan [PZI 0 86
N'A PAS ACHETE UN PRODUIT 89
Montant dépensé lors de la derniére vente en ligne en direct
Moins de 50 euros [l S0 88
Entre 50 et 100 euros [ELEE 4/ 95
56 43 I
[ 58 37 KL

... dont ces douze derniers mois

Entre 100 et 200 euros

Plus de 200 euros

Possibilité d’acheter un produit lors d’une vente en ligne direct

SUSCEPTIBLE D'ACHETER 92
PAS SUSCEPTIBLE DACHETER RN Ll 74

34



' LE CRENEAU IDEAL POUR UNE SESSION DE LIVE SHOPPING

Q : Quel serait pour vous le créneau idéal pour participer a une vente en ligne en direct (live
shopping) ?

Base : Est intéressé pour participer a une session de live shopping ou a déja participé
d une session de live shopping, soit 32% de I’échantillon

Le matin (entre 8h et 10h) - 15
H 25
I <o

Le midi (entre 12h et 14h)

Le soir (a partir de 18h)

6 i(op

. Ensemble
Génération Z

35



us sur le profil des répondants pour qui le soir est le créneau idéal pour le live
shopping

Note de lecture : 67% des répondants de 18 a 24 ans estiment que le soir est le créneau idéal pour le live shopping

Statut de linterviewé Achat en ligne au cours des 3 derniers mois

ENSEMBLE /A4 60 Dirigeants d'entreprise [ 48 A FAIT DES ACHATS EN LIGNE N 60
. ) . ... au moins une fois par semaine |GGG 53
Sexe ) Salariés du secteur privé [N 69
, ., Hommes NSNS 59 Shd . au moins une fois par mois NN 64
* ' Femmes [ 60 Salariés du secteur public _ 65 ... au moins une fois dans les 3 derniers mois  [[NEENEGEGGEE 61
Age chomeurs [ 75 N'A FAIT AUCUN ACHAT EN LIGNE I 54
18-24 ans [N 67 Connaissance du live shopping
o . 2534ans N 61 Niveau d'éducation CONNAIT LE LIVE SHOPPING N 58
PEB sas0ane m— 1 2eet3ecycies NN 65 NE CONNAIT PAS LE LIVE SHOPPING R 62
L s0-e4ans I 59 1er cycle _ 65 Participation a une session de live shopping
ars ' -/ ——
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