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11 8Y  POURQUOI OPTER POUR LES ECRANS ?

» UN MEDIA ATTRACTIF
ET PERFORMANT

- N ..

N ;:11111 DES FRANgAIS

t aftention
-ans digifaux.

(ETUDE IFOP 2021)
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» QUI ATTIRE LES CLIENTS
DANS LE MAGASIN

oénétrent dans un
magasin en raison
d'un affichage qui a
retenu leur inférét.

(ACCENTURE - 2019)




» UN MEDIA QUI CONTRIBUE A DELIVRER UN PARCOURS IDEAL
EN DIMINUANT LUNE DES PLUS GRANDES FRICTIONS DU POINT DE VENTE : LE TEMPS D'ATTENTE
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trouvent que laffichage
dynamique diminue la
sensation d’aftente.

(POPAI)

Nous avons mesuré que le temps d’attente percu semblait
plus court de 2 3 4 minutes en caisse quand il y avait un

écran gue quand il n'y en avait pas.
C’est une démarche qui impacte donc la satistaction client
de maniere inconsciente et qui joue aussi sur le ROI.
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ANNE BOUVET
RESPONSABLE EXPERIENCE CLIENT BOULANGER




» UN MEDIA QUI TRANSFORME L'EXPERIENCE CLIENT

L
UN JEUNE SUR DEUX

a déja réagi apres avoir été
exposé a une information
via un écran digital

69% DES RETAILERS EQUIPES
D'ECRANS D’AFFICHAGE

constatent un renforcement
de la fidélisation

/‘ de leurs clients
(SAMSUNG, BAROMETRE SMARTRETAIL)

+24” D'AUGMENTATION
MOYENNE DE VENTES
gréce a la communication sur écrans.
Ceci est d'autant plus vrai que I'écran
est proche du produit.

(POPAI)




» UN MEDIA QUI PRESENTE UN FORT ROI

Dapres les retailers, les bénéfices générés par le digital pour leur enseigne sont :

Une amélioration de I'image de I'enseigne

) . Ensemble des répondants (%)

C Lole e . Points de vente éguipés d'écrans (%
Un renforcement de la fidélisation client | v quip (%)

(SAMSUNG, BAROMETRE SMARTRETAIL)

Une augmentation du traffic

47 )

Une mise en avant des promotions/ventes flash plus efficace

Une meilleure efficacité des vendeurs

Une augmentation du panier moyen




» DES BENEFICES MULTIPLES

Les écrans peuvent se fransformer en source de revenus pouvant étre rentabilisés a
100% et devenir bénéficiaires en mixant contenus de marque et contenus annonceurs.

'a fendance se constfate en alimentaire, mais aussi chez les distributeurs multimargues
oouvant allouer jusqu’'a 85% du temps de parole sur écrans a leurs annonceurs.
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» LE CONTENU IMPORTE EGALEMENT

Et justement, les attentes des sondés en matiere de contenu digital sont bien précises.

| NTERROGEES
afﬁrmem que leur intérét

57% vy sont affentits pour étre informés.
oour ce qgu'elles voient

est une condition a leur

concentration.
A\

37% pour découvrir de nouveaux produits.

(ETUDE IFOP 2021)

lg@ 24% pour étre divertis.

22% les jugent importants pour étre orientés.

O

(ETUDE IFOP 2021)
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# LE BON FORMAT

63"

DES RETAILERS
PROJETTENT

EN FORMAT
PORTRAIT

et non en paysage,
car cela preno
moins de place
dans la vitrine et
les magasins.

(MADAME BENCHMARK)

# LE BON EMPLACEMENT

en v

271

en calsse

N\

92"

trine

19”

a l'entrée
des magasins

(MADAME BENCHMARK)

# LA BONNE STRATEGIE
DE CONTENU

Le temps d’aftention
moyen des humains est
de 8 secondes, celui

du poisson rouge est de 9.

Les contenus courts et dynamiques

sont les plus impactants !

(MICROSOFT)
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LA VOLONTE D'UN MAGASIN PLUS DURABLE
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DES INTERROGES dans le monde déclarent que les magasins
déclare gu'il est important pour eux eux-mémes doivent étre res-
que les marques qu'ils consomment pectueux de |'environnement.
s'engagent a éfre respectueuses de Fruns crnspsans on

'environnement.

(ETUDE CENSUSWIDE 2021)
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Ces deux chiffrent montent méme a 70% des consommateurs

entre 35 et 44 ans, la génération la plus concernée et la plus
demandeuse d'actions par les enseignes.

(ETUDE CENSUSWIDE 2021)
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https://www.linkedin.com/company/cenareo/posts/?feedView=all
https://www.instagram.com/cenareo_official/
https://www.cenareo.com/
https://www.cenareo.com/fr/demonstration

