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Méthodologie

4 Étude réalisée auprès dôunéchantillon de 1109 personnes , représentatif de la population

internaute âgée de 18 à 65 ans .

4 Lô®chantillona été constitué selon la méthode des quotas, au regard des critères de sexe, dô©ge,de

catégorie socioprofessionnelle,de catégoriedôagglom®rationet de région de résidence.

4 Mode dôinterrogation: Interrogation en ligne sur système Cawi (Computer AssistedWeb Interview) .

4 Dates de terrain : les interviews ont été réaliséesentre le 29 juin et le 7 juillet 2009 .

4 OpinionWay rappelle par ailleurs que les résultats de ce sondage doivent être lus en tenant compte des

marges d'incertitude : 3 points au plus pour un échantillon de 1000 répondants.



page 4

Résultats
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La bonne santé du C to C 
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Hausse continue du canal Internet pour le C to C
Base internautes

68% 70%
77%

48%

56%
60%

Pénétration du commerce entre particuliers* 

Internet **

2008 20092007

* Au moins un produit acheté ou vendu à un particulier au cours des 12 derniers mois
** Au moins un produit acheté  ou vendu à un particulier sur Internet au cours des 12 derniers mois
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Hausse continue du canal Internet pour le C to C
Base internautes

60%
67%

49% 51%

23%
28%

38%
47%

25%

36%
32%

27%

Total Internet Vide grenier

Achat Vente

2008 20092008 2009

Pénétration du commerce entre particuliers* 

* Au moins un produit acheté ou vendu à un particulier au cours des 12 derniers mois
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Quelles catégories progressent le plus sur la vente par Internet ?  
Base vendeurs sur Internet

46% vs 39% en 2008

?
Femmes

50 à 65 ans

17% vs 10% en 2008

Province

78% vs 72% en 2008

Inactifs

30% vs 22% en 2008
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Produits culturels et vêtements, produits les plus achet®s sur Interneté
Base internautes

6%

6%

9%

12%

13%

10%

12%

18%

6%

7%

8%

10%

12%

13%

14%

21%

9%

6%

12%

15%

20%

12%

12%

19%

2008 20092007

+3

+3

+2

Au cours des 12 derniers mois, avez -vous achet® ¨ un particulier lôun des produits ou mat®rielssuivants ? 

Livres

Vêtements

Jeux vidéo

DVD, VHS

Informatique

Cd audio

Téléphone portable

Appareils photos, 
caméras numériques
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éet les plus vendus
Base internautes

3%

3%

4%

5%

6%

6%

5%

7%

1%

1%

1%

4%

5%

3%

3%

5%

4%

4%

6%

6%

7%

8%

8%

12%

2008 20092007

+5

+2

+3

Au cours des 12 derniers mois, avez -vous vendu ¨ un particulier lôun des produits ou mat®rielssuivants ? 

Livres

DVD, VHS

Vêtements

Informatique

Cd audio

Jeux vidéo

Appareils photos, 
caméras numériques

Baladeurs MP3
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Quels sont les freins à la vente sur Internet ? 
Base vendeurs sur Internet

La peur de ne pas être payé

Il faut payer des frais de mise en vente

Il faut payer une commission aux sites Internet

C'est compliqué de faire un colis et de l'expédier

On ne peut pas vendre à un prix assez haut à cause de la 
concurrence

C'est compliqué de mettre en vente

La qualité de l'acheminement

Le manque de conseil

Selon vous, quels peuvent être les freins au développement du commerce entre les internautes, pour un vendeur ?

2009

7%

11%

11%

19%

25%

55%

59%

71%

7%

17%

12%

28%

18%

60%

66%

64%

2008

-6

+7

-9

-5

-7

+7
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Une anticipation des internautes toujours aussi favorable
Base internautes

2%

31%

67%

Pensez -vous que lôachat / la vente entre internautes va dans lôavenir se d®velopper ?

1%

31%

68%Oui, beaucoup

Oui, un peu

Non

Oui

99%

Oui

98%

2008 2009
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Une association forte avec le développement durable
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Des motivations porteuses de nouvelles valeurs
Base internautes

Cela réduit le gaspillage, cela évite de jeter, c'est 
comme du recyclage

Cela revient moins cher à l'achat

Cela permet de trouver des articles rares ou épuisés

Cela permet de faire de la place chez soi

C'est aussi une façon d'augmenter ses revenus en 
revendant ses produits

Cela permet aux catégories de gens à faibles revenus 
d'accéder à des produits qu'ils ne pourraient pas s'offrir 

autrement

Cela permet de faire du commerce « autrement » en 
s'adressant directement à d'autres particuliers 22%

23%

30%

32%

36%

41%

49%

Parmi les avantages de lôachat ïvente entre internautes, quels sont ceux auxquels vous êtes le plus sensible ?

28%

28%

27%

33%

46%

48%

49%

26%

27%

21%

25%

52%

51%

37%

2008 20092007

-5

-6

-10

-7

+3
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De créer un revenu significatif de complément

De favoriser le développement durable

De développer le chiffre d'affaires des PME en leur 
permettant de toucher une nouvelle clientèle 55%

65%

79%

Selon vous, les sites dôachat ïvente entre internautes (particuliers ou commerçants) sont -ils un moyené ?

59%

59%

78%

2008 2009

+6

Le développement durable, une association forte avec le C to Cé
Base internautes

-4
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éet un impact positif pour les acteurs du C to C
Base internautes

26%

24%

50%

49%

18%

20%

6%

7%

Est-ce que l'engagement de l'opérateur dans une démarche volontaire de développement responsable 

et durable est pour vous un critère de choix important ou pas important ?

2009

Cela vous inciterait - il à utiliser davantage les sites Internet d'échanges entre particuliers pour acheter 

ou vendre des produits ?

16% 57% 23% 4%

Très
important

Plutôt 
important

Plutôt pas 
important

Pas du tout 
important

Oui ,
certainement

Oui, 
probablement

Non,
probablement pas

Non, 
certainement pas

73 %

76 %

Important

Oui

73 %

Pour le choix de votre distribution

Pour le choix du site Internet d'échanges



page 17

Les attentes en terme dôexp®dition
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Quels sont les ®l®ments importants lors de lôexp®dition dôun colis? 
Base vendeurs sur Internet

Le montant des frais de port

Une solution d'envoi (prix + taille) adaptée au bien

L'assurance du colis en cas de problème

Le suivi de l'envoi, de l'acheminement

L'accusé de réception 

(la remise en mains propres par le facteur)

Le soin apporté au colis lors de l'acheminement

Le délai d'acheminement

Plus pr®cis®ment, quand vous vendez, quôest-ce qui est le plus important au moment de lôexp®dition du 

produit ?
2009

21%

31%

32%

35%

36%

43%

57%

22%

36%

24%

32%

33%

50%

61%

2008

-5

+8

-4

-7
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Des solutions dôenvoi jug®es satisfaisantes
Base acheteurs ou vendeurs

Dans le cadre de vos achats ou ventes entre particuliers, direz -vous que vous êtes satisfait(e) ou pas 

satisfait(e) des solutions d'envois proposées/disponibles ?

Très satisfait Plutôt  satisfait Plutôt pas satisfait Pas du tout satisfait

Satisfait

84%
11% 76% 11% 1% 12% 72% 15% 1%

2008 2009
Satisfait

87%
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Quels sont les ®l®ments incitatifs ¨ lôachat-vente ? 
Base internautes

Une livraison directe dans un point relais de mon choix

L'affranchissement en ligne

Des horaires plus étendus des bureaux de poste

Une livraison sur rendez-vous

Une livraison directe dans un bureau de Poste de mon 
choix

La mise à disposition d'une boîte aux lettres 
permettant de recevoir un colis 29%

30%

31%

40%

46%

50%

Parmi les initiatives suivantes, quelles seraient celles qui, dans l'étape de l'envoi ou de la réception pourraient 

vous inciter à utiliser plus fréquemment les plateformes d'échanges (sites Internet) pour acheter ou vendre 

des produits entre particuliers ?
2009
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Un int®r°t et un impact net de lôaffranchissementen ligne
Base internautes

Pensez -vous que l'affranchissement en ligne 

pourrait simplifier l'envoi de colis ?

3%

15%

49%

33%Oui, tout à fait

Oui, plutôt

Non, plutôt pas

Non, pas du tout

Oui 

Non

5%

16%

51%

28%Oui, tout à fait

Oui, plutôt

Non, plutôt pas

Non, pas du tout

79%

21%

82%

18%

Oui 

Non

Vous personnellement, seriez -vous intéressé(e) 

par la possibilité d'un affranchissement en ligne ?
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Le C to C et le statut dôauto-entrepreneur
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Une bonne connaissance du statut dôauto-entrepreneur
Base internautes

Aviez -vous déjà entendu parler de ce nouveau statut d'auto -entrepreneur ?

Oui

68%

32%

Non




