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# Impact du coronavirus sur la consommation automobile des Francais
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https://thenounproject.com/term/crystal-ball/115549
https://thenounproject.com/term/psychic/35238

# Référentiel de données AALALAODATA

+ 20 millions de profils actifs & activables
+ de 250 critéres de qualification véhicules
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# Les défis du marché automobile d’aujourd’hui & de demain

*» Technologique
s Data

¢ Connaissance &
comportement clients

¢ Comprendre les
dynamiques de marché
sous le prisme du client




D’une vision produit
vers une vision client


https://vimeo.com/456474700
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Primary Needs

Individus plus jeunes que la moyenne et qui consomment le véhicule comme

un outil nécessaire
o Low Budget
Individus qui investissent peu
dans leur achat de véhicule

Conservative

Individus plus agés et qui ont tendance

Settled
Plus féminine et plus jeune ﬁ \\
que la moyenne, et qui commence =)

a s’établir avec des premiers achats

engageants.

Middle Class _ _
Plus féminine que la moyenne, Segmentatlon OverVIeW ®

Consommateurs moyens en termes 10 personae
de fréquence et montant d’achat .
activables

a garder leur véhicule longtemps

Individus sensibles principalement

au confort
Regular Consumer
Individus majoritairement masculins
et qui renouvellent leur véhicule régulierement Opportumst

Individus en recherche de la bonne
affaire

Hedonist

Individus majoritairement masculins avec un
fort pouvoir d’achat et qui aiment se faire plaisir Individus qui consomment du service avec
une forte appétence aux offres locatives



# Représentation des personae
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Date de reprise
des
achats

Analyse des
comportements
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# Le moyen de transport pour le quotidien apres le 11 mai

Q. Une fois le confinement fini, quel moyen de transport avez-vous l'intention d'utiliser le plus pour les trajets du quotidien ?
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88
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Levélo -8%
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2% Transport individuel
non-motorisé ou autres

La trottinette électrique

Autre (rollers, skateboard...)
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Les Frangais et les déplacements apres le confinement - Mai 2020



# Particuliers et achat de voitures neuves 2020 vs 2019
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# Particuliers et achat de voitures d’occasion 2020 vs 2019

DYNAMISME DU MARCHE D'OCCASION EN 2020
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# Particuliers et achat de voitures neuves et d’occasion 2020 vs 2019
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# Post 11 mai : forte progression des achats

Périmetre : Particuliers 634 869 VP acquis en Septembre 2020 Bilan MTD et ¥TD 4 593 198 VP depuis Janvier 2020

SEGMENTS PDM MTD PDM MTD ¥-1 % VAR MTD (volume) POM YTD M YTC % VAR Y A e TENDANCE (en FDM)

Septembre 2019
CONSERVATIVE 23% 20% 22%

EASY MOVING 11,9% 12,2% 11,9% 12,2% 116
HEDONIST 14,1% 138% 139% 137% -36% [
LOW BUDGET 17,2% 17,0% 170% 16,3 % 56% o
MIDDLE CLASS 157 % 150% 154 % 15,6 % -10,6 % I
OPPORTUNIST 22% 28% e o6 20% 27% -40% o
PRIMARY NEEDS 103% 101% T 189% 101% 96% 53% e
REGULAR CONSUMER 24% 25% e - o 25% 31% [ s
RENTER 63% 74% | - 6,9 % 72% -1z G
SETTLED 148% 144% ' 2039 145% 145% -s0% [
UNDEFINED 29% 28% | 172% 27% 28% -11,0 A
1 |
1 1

TOTAL 100 % 100 % 16,8 % 100 % 100 % -9.3 %



# Post 11 mai : changements de comportements

# Preoccupations environnementales accrues par une baisse du CO,

H Moyenne

coz
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_1 I I I I I |
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SETTLED

Ecart 2020/2019 en g

LOW BUDGET MIDDLE CLASS OPPORTUMIST PRIMARY MEEDS REGULAR RENTER

COMNSERVATIVE EASY MOVING HEDONIST
COMSUMER

# Renter, Hedonist et Opportunist sont les « early adopters » des motorisations alternatives

17



# Post 11 mal : changements de comportements

# Les Hedonist, les Easy moving, et les Opportunist choisissent
des voitures plus puissantes et réecentes.

# Les SUV sont tres prisés par 'ensemble des segments

# Montée en gamme chez les Renter et les Conservative
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# Post 11 mai : changements de comportements

@

# Sous contrainte budgétaire durcie

# Les Renter n’hésitent plus a se tourner vers I'achat d’'occasion
recente.

# Les Middle Class s’orientent plus vers les modeles
d’occasion que les neufs, notamment sur I'entrée de gamme.

# Les Opportunist trouvent désormais des bonnes affaires aussi
dans le neuf.
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# Modalités d’exploitation des personae

Exploitation Statistiques & Marketing

CRM Onboarding

4LIveRamp

Enrichissement
base clients
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549 voitures Occasion
A46% Voitures Neuf

37% Berline
33% TC&TT

Individus + masculins que la moyenne, possédant
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un fort pouvoir d’achat, qui aiment se faire plaisir
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