Vitamines, minéraux
et suppléments

cam —

2 5 G de ventes
) en 2018
Volume de ventes total de

1 4GS en 2018

(ventes en magasin incluses)

CROISSANCE DE 25 %

des ventes en ligne entre
2016 et 2018

77 %

des adultes
consomment des
vitamines, minéraux
et suppléments

La nutrition sportive
représente le plus
grand marche.

Les données sur les
consommateurs (age

et sexe) sont utilisées pour
personnaliser I'expérience
d'achat.

L8 M=
¥ &

Les adultes de 35a 54 ans
constituent le plus
important segment.

Parmiles
détaillants
spécialisés

Parmiles
détaillants
non spécialisés

Walmart GNC
ama;on NORDSTROM
Cosrco *macys

des détaillants de
vitamines, minéraux et
suppléments vendent
en ligne et en magasin.

40 %

vendent en ligne
seulement.

60 %

Ciblez un vaste public
Annoncez votre offre aupres
de différents segments selon
le groupe d'age, les habitudes
devieet lerevenu.

EDe
EBo
EDe

Connaissez vos clients
Recueillez des données et
personnalisez vos offres.

Trouvez une niche
Démarquez-vous en
mettant I'accent sur des
produits spécifiques.

O

Sources

Occasions de

VENTE
EN LIGNE .

Mode

10

Une occasion a saisir

6 3 G de ventes
) en 2018

Projection :

1899 GS

en 2023

Reven

B - o0 T

Une croissance de

79 %

44 2 G de ventes
) en 2018
Projection :

1031 GS

en 2023

Une croissance de

133 0/0 de 2019

42023

Qui sont les acheteurs?

25234 ans?
uinférieura 65 000 S &

Plus susceptibles
d'acheter a partir
d'un appareil mobile

Plus susceptibles
d'acheter en fonction
des photos

Socialement
responsables

MO a2

1 3

28 %

/.

sont des femmes
agéesde 18a34ans*

47 %

achetent sur des sites
en ligne spécialisés *.

35%

Ils consacrent du temps
alarecherche
4 de produits en ligne.

lls aiment de moins
en moins acheter
en magasin.

es tendances a surveiller

Les clients s'attendent

a une politique de retour
d'article simple et pratique
etaun service de livraison
gratuite (ou a faible codit).

lls achétent des articles
en différentes tailles

et gardent ce qui
convient le mieux.

des achats
sont retournés ’.

O/ des milléniaux achetent
O en fonction du prix 2.

Le contenu en ligne sert a
informer les consommateurs.

La livraison tend a étre

—
=15 2 faible coit.

La fidélisation et la qualité
des produits favorisent
les achats répétés.

N 0, desachats
1 a 2 /O sont retournés °.

Quels sont les concurrents?

Grands détaillants
qui passent a la vente

enligne

~~—~"7

i

Walmart

NORDSTROM

skmacys

Amazon

Prime Wardrobe
(service d’'abonnement)

Privilégiez les images
Incluez beaucoup d'images
sur votre site et encouragez
les clients a partager leurs
photos des articles qu'ils
vous ont achetés.

Utilisez les médias sociaux
Votre public cible s'y trouve
en grand nombre (surtout
sur Facebook).

' Segran, Elizabeth. « From Socks To Sex Toys: Inside America’s Subscription-Box Obsession »,
Fast Company, 6 avril 2015. [https://www.fastcompany.com/3044527/from-socks-to-
sex-toys-inside-americas-subscription-box-obsession] (1er avril 2020)

2 Gustafson, Krystina. « The next wave of online shopping is about to hit », CNBC, 9 juin 2016
[https://www.cnbc.com/2016/06/09/the-next-wave-of-online-shopping-is-about-to-hit.html]

(2 novembre 2017)

3 Smith, Cooper. « The surprising facts about who shops online and on mobile », Business
Insider, 23 février 2015. [https://www.businessinsider.com/the-surprising-demographics-
of-who-shops-online-and-on-mobile-2014-6] (22 novembre 2017)

* eMarketer. « Millennials Dominate US Beauty Market », 14 décembre 2016. Consulté en ligne

en février 2018

® Hitwise Consumer Insights Report. Discovery, surprise, inspiration: The rise of subscription box
shopping. [http://hitwise.connexity.com/rs/371-PLE-119/images/Hitwise-Subscription-Box-
Shoppers-032016US.pdf?alild=7632474] (26 janvier 2018
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Produits de beauté

Les grandes
marques
investissent
davantage dans
la vente en ligne.

N D

g

amazon Soins
personnels :
Walmart 0
82 %
@ target dumarché ™

Ce que cela signifie pour votre entreprise

Utilisez les médias sociaux
Annoncez vos produits sur
Facebook, Twitter et YouTube.

i

=] Pensez mobilité

. Les applications et les sites

[eJ mobiles sont dimportants
canaux de vente.

Favorisez la fidélisation
Récompensez les clients
et proposez des
recommandations

pour faire mousser

VOs ventes.

Etats-

Produits de beauté et
de soins personnels

nis

Boites
par abonnement

-
ou-

10GS

de ventes
en 2019

Boites-repas :

3,1 GS en 2018

Projection :

5,5 GS d'ici 2023

25234 ans

Revenu inférieura 78 436 S ’

58 %

i

sont des meres
d'enfants 4gés de
3ab5ans®.

Plus susceptibles d'acheter
des produits recommandés
par des amis sur les médias
sociaux

Préferent les sites Web
qui fournissent des
suggestions basées sur
les derniers achats

ou produits vus

Regoivent en moyenne
7 boites®

4‘] 0/ des ventes proviennent
O declients réguliers 1

Mettre I'accent

sur les habitudes des
consommateurs en ligne
et sur les médias sociaux
favorise la croissance.

Grands détaillants

% starBucks Walmart

N Gillette

G B B [ G

SEPHORA

Entreprises et fabricants
de produits emballés

oy

olmonsfohmson

Utilisez les médias sociaux
Ils générent I'essentiel
de l'achalandage en ligne.

Connaissez vos clients
Recueillez des données
pour personnaliser les
expériences d'achat.

Mettez I'emphase sur la
conception et 'emballage
lls contribuent

avous démarquer.

Soyez joignable
par téléphone, courriel
et clavardage.

Favorisez la fidélisation
Proposez des offres
spéciales en fonction des
préférences personnelles
des clients.

¢ Shorr Packaging Corp. « The State of Subscriptions: A Look at e-commerce subscription
services », juin 2016. [https://www.shorr.com/packaging-news/2016-06/inside-booming-
business-ecommerce-subscrip-tion-boxes] (24 janvier 2018)

7 Bold Metrics. « The Current State of Apparel eCommerce in 2016 », blogue. [http://
fashionmetric.com/the-current-state-of-apparel-ecommerce-in-2016/] (17 novembre 2017).

8 eMarketer. U.S Millennial Shoppers 2017, 30 janvier 2017. [https://www.emarketer.com
/Report/US-Millennial-Shoppers-2017-How-Digitally-Native-Generation-Changing-Retail/200193

7] (Février 2018)

9 Zaroban, Stefany. « The big opportunity in online health and beauty », Digital Commerce 360,
27 septembre 2017. [https://www.digitalcommerce360.com/2017/09/27/the-big-opportunity-
in-online-health-and-beauty/] Consulté en ligne en février 2018.

1°Retail Touch Points. « Subscription Commerce Success Visualized »
[https://retailtouchpoints.com/resources/subscription-commerce-success-visualized-infograp

hic] (Ter avril 2020)

" Neff, Jack, Wohl, Jessica, et Pasquarelli, Arianne. « Lowdown: What you should know about
e-commerce trends in beauty, personal care », AdAge, 22 mars 2017. [https://adage.com/article/
cmo-strategy/lowdown-ecommerce-trends-beauty-personal-care/308395] (Février 2018)

Solutions pour

petites entreprises

Remarque : Tous les montants sont indiqués en dollars américains.
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