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La seconde-main : un enjeu écologique de pertinence économique
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* Projections sur la base des premiers mois de l’année vs. 2022

Source : INSEE, LSA, GfK, Arthur D. Little

A fin avril 2023, les offres de seconde-main sont omniprésentes, proposées tant par des

acteurs généralistes installés (grandes surfaces alimentaires…) que par des spécialistes (installés

comme nouveaux) sur un large éventail de produits.

Le chiffre d’affaires du commerce de détail de biens d'occasion en magasin (indice INSEE) a

ainsi progressé de près de 7% p.a. par rapport à l’année pré-Covid, certains acteurs installés

dépassant les 25% de croissance entre 2022 et 2021. Les résultats du sondage détaillés dans le

présent rapport démontrent que, si l’inflation (+10% sur l’ameublement, 7% sur le gros

électroménager, 7% sur le jouet …) a effectivement contribué à la croissance des volumes de

seconde-main en 2022, les changements de comportements sont plus profonds.

Reflet d’un « esprit pionnier » et propice à la différenciation il y a encore quelques mois,

développer une offre de seconde-main est donc désormais plus défensif (protection de part de

marché) qu’offensif.

Pourtant, si la pertinence écologique est incontestable, la rentabilité économique de ces offres

reste à trouver. Dans le cadre de ses obligations de résultat en matière de réemploi et fort

de son savoir-faire, Ecomaison vous propose de réfléchir à l’opportunité d’un futur

collaboratif de la seconde-main du meuble en France.

Ce rapport a vocation a vous donner quelques clés de lecture.
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1. CONTEXTE : 

PROPOSER UNE OFFRE DE SECONDE-MAIN, UN IMPERATIF ?

1

4



Note : La Loi AGEC  « Loi anti-gaspillage pour une économie circulaire » entend accélérer le changement de modèle de production et de consommation afin de limiter les déchets et préserver les ressources naturelles, la 

biodiversité et le climat. La REP « Responsabilité Elargie du Producteur » impose aux fabricants et distributeurs de contribuer au financement de la fin de vie de leurs produits

Source : Des Enjeux et des Hommes & Ekodev - « L’entreprise Responsable Baromètre RSE », 2020, Cone Communications – « Millenial Employee Engagement Study », 2016, FNOF, Xerfi, Arthur D. Little

La seconde-main fait partie des constantes majeures qui se renforcent dans les 

intentions d’achats sur la période 2023-2030
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LA SECONDE-MAIN : UN IMPÉRATIF STRATÉGIQUE ?

‘Constantes’ en mesure d’influencer les décisions consommateurs

Modèles serviciels 

de consommation

i) solutions complètes

ii) à l’usage (abonnement, location, 

seconde main) 

iii) conseils, personnalisation

Prévalence de la 

communauté

Rejet de la marque pour la marque,

et recherche d’un sentiment

d’appartenance par le sens

(participation active, prescription)

Consommateurs 

hyperconnectés : 

i) adaptation accélérée des bricks & 

mortar au e-commerce

ii) importance du social media, dont 

social commerce…

…

Production

locale

Opportunité 

différenciante
Valeurs et culture

de l’entreprise

(yc. diversité)

Durabilité de la chaîne 

d’approvisionnement et traçabilité 

des matières premières

Gestion des 

savoir-faire

Eco-conception

(réparabilité, recyclabilité)

des produits

Risque 

majeur

Traçabilité

(yc. labels…)

Insertion dans

la communauté

de proximité

Durée de vie des produits

(y.c. service de réparation et 

extensions de garanties)

Intégrer la circularité

dans le modèle d’affaires

(vintage, seconde-main,

réemploi, offres de partage)

Santé & 

Sécurité au 

travail

Consommation 

responsable

Conformité

Loi AGEC

(Responsabilité 

Elargie des 

Producteurs)

Gestion responsable des usines 

de production et des boutiques 
(consommations énergétiques, 

recyclage des déchets,

réduction des emballages …)

Impact 

environnemental

et toxicité des 

matières premières

Réduction

du gaspillage
Réduction de 

l’empreinte

carbone chez les 

consommateurs

Non-exhaustif



La seconde-main : Entre pratique ancienne, nouvel engouement et impulsion 

réglementaire
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Quand les objets utilisés et mis au rebut gardent une valeur perçue forte pour de nouveaux utilisateurs

Avant 1980

Pratique entre particuliers

Pratique locale, 

désorganisée pour des 

achats et moments 

spécifiques : trocs, 

antiquités, vide-greniers, 

prêts sur gage, dons à 

associations…

1980-1990

Des intermédiaires locaux 

apparaissent

Essor des dépôts-vente 

(eg. Troc de L’Ile, Emmaüs 

et autres associations ESS)

L’occasion permet l’accès à 

un niveau de vie supérieur

1995-2005

L’offre est décuplée grâce au 

digital et devient nationale

Essor des plateformes 

généralistes de mise en 

relation entre particuliers 

(Craiglist, Ebay, Le Bon Coin …)

L’occasion bénéficie d’une 

profondeur et largeur de 

gamme nouvelle ; l’aspect 

ludique de l’achat de seconde-

main se renforce (objets rares, 

enchères…)

2005-2015

Les intermédiaires séduisent 

de nouveaux consommateurs

Essor de sites spécialisés 

(Vinted, Vestiaire Collective…) 

et des premières offres par les 

marques (eg. luxe vintage, 

sport) et distributeurs

Le nombre de vendeurs 

particuliers s’accroît, porté 

par les apps plus ergonomiques 

sur mobile et la recherche de 

nouveauté 

2015-2023

La seconde-main est 

considérée comme un marché, 

porté par la prise de conscience 

environnementale

Essor d’une nouvelle vague 

d’acteurs (Backmarket, Selency, 

Murphy…), les marques 

accélèrent, en partie portées par 

la loi AGEC via les REP* et leurs 

objectifs réglementaires de 

réemploi

La seconde-main s’articule 

avec de nouveaux enjeux : 

- Reprise des objets 

- Reconditionnement

- Upcycling

- Services de réparation hors 

garanties 

- Ecoulement des invendus

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : HISTORIQUE

Note : La Loi AGEC  « Loi anti-gaspillage pour une économie circulaire » entend accélérer le changement de modèle de production et de consommation afin de limiter les déchets 

et préserver les ressources naturelles, la biodiversité et le climat. La REP « Responsabilité Elargie du Producteur » impose aux fabricants et distributeurs de contribuer au 

financement de la fin de vie de leurs produits

Source : Arthur D. Little



Source : Arthur D. Little

Au-delà des acteurs installés et des nouveaux spécialistes, l’offre de seconde-main 

de plus en plus présente chez les acteurs traditionnels, yc. grâce à des partenaires

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : UN ENGOUEMENT LARGE

GénéralistesSpécialistes

Partenaires

B2B

TraditionnelsNouveaux Installés
▲

Radar des 

acteurs de 

l’occasion

Non-exhaustif
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2. SYNTHÈSE DE NOTRE ENQUÊTE CONSOMMATEURS

1
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Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française)

Enquête consommateur : 1530 répondants, en France métropolitaine, en novembre 

2022, limité au périmètre des objets durables

9

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : ENQUETE CONSOMMATEURS – LES DONNEES D’ENTREE

France métropolitaine 

– Novembre 2022

1530 répondants en France métropolitaine 

Quotas représentatif de la population française : 

genre, âge, géographie, CSP, revenus, situation 

familiale, typologie de communes …

Univers de consommation : 

Objets durables

Livres, 
CD, DVD

Jeux et 
Jouets

Objets 
d’extérieurs

Instruments 
de musique

Articles de 
bricolage et 
de jardinage

Articles 
de sport

Vêtements 
de sport

Vêtements, 
chaussures
accessoires 

enfants

Téléphones, 
ordinateurs 

et objets 
connectés… 

Art de la table 
et autres outils 

de maison
Petit ou gros 

électroménagers

Objets de 
décoration

Vêtements, 
chaussures
accessoires 

bébé

Bijoux et 
maroquinerie

Vêtements, 
chaussures
accessoires 

adultes

Equipements 
technologiques 

de divertissement
(TV, consoles..)

Meubles



Décomplexé

Part des consommateurs 

satisfaits de leurs achats de 

seconde-main ; 25% préfèrent 

toujours la seconde-main et 80% 

seraient prêts à considérer la 

seconde-main pour leurs 

cadeaux de Noël

Détournement ?

Part moyenne de la dépense 

de seconde-main dans le total 

des dépenses d’objet des 

acheteurs de seconde-main. 

Ceux-ci considèrent la seconde-

main pour 1 achat sur 3. 

Soit un volume d’affaire estimé 

de 10 milliards d’euros

Raz de marée

Part des consommateurs 

de plus de 17 ans qui

pourraient avoir adopté la 

seconde-main comme 

habitude d’achat dans 

les 6 prochains mois 

(vs. 60% à fin 2022)

La seconde-main : un phénomène d’ampleur en volume, expérience d’achat et valeur

85%

Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q10. Quelle(s) affirmation(s)concernant l’achat de produits d’occasion (seconde-main) vous correspond(ent) le mieux?

Q13. A quelle fréquence avez-vous considéré l’option de la seconde-main lors de vos achats lors des 12 derniers mois? // Q15. Quel budget ont représenté l’ensemble de vos achats de seconde-main 

lors des 12 derniers mois (soit un an)? Q19. Parmi les produits suivants, lesquels seriez-vous prêt à acheter en seconde-main comme cadeaux de Noël pour vos proches?

Q25. Quel a été votre niveau de satisfaction à la suite de vos achats de seconde-main? 
10

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : CHIFFRES CLES

70%
+10pts 20%



Source : Sondage Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q10. Quelle(s) affirmation(s)concernant l’achat de produits d’occasion (seconde-main) vous correspond(ent) le mieux?
11

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : CHIFFRES CLES

Adoption de la seconde-main comme habitude récurrente d’achat – % des répondants

28%

Vague 1

Pratiquants de 

longue date

Vague 5

Détracteurs

29%

Vague 2

Nouveaux 

pratiquants

Vague 3a

Pratiquants 

en devenir

19%

Vague 4

Neutres non 

intéressés

Vague 3b

Vendeurs non 

acheteurs

11%

6% 6%

29-39 ans
(80%)

17-22 ans
(82%)

23-28 ans
(82%)

55-72 ans
(63%)

40-54 ans
(70%)

73 ans +
(44%)

Tranche d’âge 
(% en vague 1, 2, 3a) :

Total vagues 1, 2, 3a = c.70%

40-72 ans : 60% des 

pratiquants en devenir

50% des 17-28 ans ont récemment adopté la 

seconde-main dans leurs habitudes d’achat

La seconde-main est une habitude transgénérationnelle, qui continue de se diffuser 

dans l’ensemble des tranches d’âge



* De plus de 17 ans   ** ppts = points de pourcentage

Source : Sondage Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française), INED (Institut national d’études démographiques)

Q10. Quelle(s) affirmation(s)concernant l’achat de produits d’occasion (seconde-main) vous correspond(ent) le mieux? // Q15. Quel budget ont représenté l’ensemble de vos achats de seconde-main lors des 12 derniers 

mois (soit un an)? 12

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : UN PHENOMENE NATIONAL

Pénétration et dépenses de seconde-main par Région – Vagues 1 et 2

250€

400€

62.5%52.5% 55.0%
200€

300€

57.5% 65.0%60.0%

350€

150€

200€

250€

450€

Hauts-de-France

Budget annuel de seconde-main (€)

Ile-de-France

Normandie

Bretagne

Bourgogne / Franche-Comté

Pénétration (part des consommateurs ‘pratiquants de longue date’ et ‘nouveaux pratiquants’)

Nouvelle-Aquitaine

Grand Est

Auvergne / Rhône-Alpes

Occitanie

Provence-Alpes-Côte d’Azur

Pays de la Loire

Centre - Val de Loire

Très forte (+20ppts) Forte (+11ppts) Moyenne (+8ppts)Augmentation attendue de la pénétration sur les 6 prochains mois** :

Taille des bulles = recensement INED

Dépenses

par habitant*

La dépense par habitant (150-250€) est propice au déploiement de nouvelles offres 

sur tout le territoire



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q14. Pour quels types d'achats avez-vous recouru le plus fréquemment à la seconde-main lors des 12 derniers mois?  Q19. Parmi les produits suivants, lesquels seriez-vous prêt à acheter en seconde-main comme cadeau 

de Noël pour vos proches? Q20. Pour quels types de produits pourriez-vous rechercher de la seconde-main en priorité dans les 12 prochains mois?  Q22. Pour quels types d'achats pourriez-vous préférer la seconde-main à 

des produits premiers prix? Q28. Quelles marques recherchez-vous le plus souvent en seconde-main? 13

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : TROIS CATEGORIES PRINCIPALES

Adoption de la seconde-main par catégorie – % des répondants

Les vêtements, divertissements, et articles d’intérieur (meubles et décoration) sont 

spécifiquement recherchés en seconde-main, y.c. comme cadeaux de Noël

… la considèrent 

pour Noël

… préfèrent la 

seconde-main

Plus de 20% des acheteurs …

#1

#3

#2

#1

#2

#4

#3

#5

74%

47%

46%

20%

17%

14%

14%

10%

8%

Part des acheteurs de seconde-main ayant déclaré 

avoir acheté cette catégorie lors des 12 derniers mois

Vêtements et accessoires
(adultes et enfants)

Technologie de maison
(petit et gros électroménager, TV, ...)

Divertissement hors sport 
(livres, DVD, jeux et jouets, instruments...)

Articles d’intérieur de maison
(meubles, décoration...)

Vêtements et accessoires bébés

Articles de bricolage et de jardinage

Téléphones, tablettes, ordinateurs et 

objets connectés personnels …

Bijoux et Maroquinerie

Articles de sport et objets d’extérieur

Marques N°1

Bosch
autres : Black & Decker, Dewalt

Histoire d’Or
autres : Louis Vuitton, Agatha…

Adidas
autres : Harcour, Le Coq Sportif…

Sans marque, Zara
autres : Nike, Levi’s, Adidas, Kiabi

Samsung / Sony
autres : Philips, Bosch, Apple…

Auteurs/titres précis, Lego
autres : Vtech, Playmobil…

Sans marque
autres : IKEA, But, Conforama…

Samsung
autres : Apple, Asus, Huawei …

Petit Bateau
autres : Béaba, Chicco, Okaidi…



Commentaires

Source : Sondage Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q17. Veuillez sélectionner les 3 raisons principales pour lesquelles vous pourriez dépenser autant ou plus que l'année dernière dans des achats de seconde-main?

Q18. Veuillez sélectionner les 2 raisons principales qui pourraient freiner, le cas échéant, vos dépenses de seconde-main sur les 6 prochains mois?
14

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : ATTENTES A 6 MOIS

Sous-jacents de la demande – % des répondants (projection 6 mois)

10%0% 20% 30% 40% 100%50% …

Baisse des dépenses (contexte d’inflation)

Recherche de produits de meilleure qualité

Maîtrise des dépenses (contexte inflation)

Augmentation des offres

Conscience environnementale

Produits ou pièces introuvables en neuf

Mes dépenses totales devraient augmenter

Besoin de sécurité (absence de défauts, garanties...)

Rejet des produits déjà utilisés

Préférence pour les invendus

Ne sait pas où en acheter

Mauvaises expériences passées

Raisons d’acheter 

plus de seconde-main

dans les 6 prochains mois 

• Seconde-main = recherche 

de la ‘bonne affaire’, en 

particulier dans le contexte 

inflationniste

• Essor de l’offre : raison N°1 

pour les nouveaux pratiquants

Raisons qui 

pourraient limiter 

l’achat de seconde-main

dans les 6 prochains mois 

• L’aversion au risque et la 

primauté d’usage comme freins 

principaux pour les non 

utilisateurs

• Les invendus : l’alternative ?

Enjeux de la seconde-main dans les 6 prochains mois : recherche de la ‘bonne affaire’, 

aversion au risque à lever



Zoom sur l’ameublement

Cartographie du marché de la seconde-main dans le secteur de l’ameublement

1.0M

700K

550K

50K

200K

400K

850K

0% 2% 4%

20%

8%

30%

12%10%

25%

20%14% 16% 18%

5%

0%
6%

10%

15%

% de foyers qui envisagent l’achat de meubles de seconde main dans les 12 prochains mois

17-28 ans

% de la population

17-28 ans

29-54 ans

55 ans et plus

55 ans et plus

29-54 ans

Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française), INSEE

Q20. Pour quels types de produit pourriez-vous rechercher de la seconde-main en priorité dans les 12 prochains mois?; Q14. Pour quels types d'achats avez-vous recouru le plus fréquemment à la 

seconde-main lors des 12 derniers mois?. 

Sur les 12 prochains mois, près d’un foyer sur 7 pourrait envisager l’achat de meubles 

en seconde-main ; les 29-54 ans aisés ou les 55+ classe moyenne seraient deux cibles 

prioritaires

15

Entre 50 000 et 99 999€ Moins de 20 000 €

Entre 20 000 et 49 999€Plus de 100 000€Revenus annuels/foyer : Taille des bulles : Opportunité 

(% de la pop. * % de l’appétence * 

budget seconde main moyen / an)

Augmentation de 4-5% du nombre de foyers 

susceptibles d’acheter du meuble en seconde 

main dans les 12 prochains vs 12 derniers mois  

1

2

3

►En nombre 

de foyers

29-54 ans 

• Aisés : achat résidences 

principales et secondaires

• Tous pouvoirs d’achat :

Installation en couple

Premier enfant

Déménagement

55 ans et plus 

• Achat résidence secondaire et 

aide à l’installation des jeunes

Classes moyennes 

4 17-28 ans

• Première installation 

location/colocation

Opportunités



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q25. Quel a été votre niveau de satisfaction à la suite de vos achats de seconde-main?

Q30. Où effectuez-vous le plus souvent vos achats de seconde-main?   //    Q31. Dans cette catégorie, quel revendeur, site, plateforme vous a offert la meilleure expérience?   //   Q31. Pourquoi?
16

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : POINTS DE VENTE PRIVILEGIES

Points de vente privilégiés par les acheteurs de seconde-main (vagues 1 et 2) – % des répondants

10%

30%

0%

20%

40%

50%

60%

Plateforme

P. à P.

Boutique 

dédiée

Foire/vide-

greniers/puces

ESS Site dédié

C2B2C

Boutique 

de marque

Site de 

marque

Site 

distributeur

GSA / GSB Grand 

magasin

Critères 

recherchés 
(Top 2; hors prix)

Vinted

Le Bon Coin

Cash Converter 

et al

n.a. Rakuten

Backmarket

Momox

Adidas

Kiabi

Amazon

CDiscount

FNAC mktp

Nike Leclerc

Leroy Merlin

Carrefour

Galeries

Lafayette

FacebookEmmaüsExemples 

mentionnés

Elevée Moyenne Faible
Satisfaction envers 

les produits achetés

Choix

Simplicité

Choix Choix

Lien social

Choix

Satisfaction

Satisfaction

Qualité

Choix

Satisfaction
Expérience

Qualité

Qualité

Satisfaction

Choix

Qualité

Satisfaction

Lien social

Ethique

Points de vente non traditionnels de seconde-main (40% des acheteurs)Points de vente traditionnels (80% des acheteurs)

Réseaux

sociaux

Les points de vente digitaux et traditionnels dédiés agrègent la majorité des gestes 

d’achat ; le modèle d’affaires des canaux non traditionnels reste à définir



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1500 répondants représentatifs de la population française)

Q14. Pour quels types d'achats avez-vous recouru le plus fréquemment à la seconde-main lors des 12 derniers mois? 

Q20. Pour quels types de produit pourriez-vous rechercher de la seconde-main en priorité dans les 12 prochains mois? 17

Zoom sur l’ameublement

Les acheteurs de meubles en seconde-main privilégient les points de vente 

« installés » en priorité ; quel rattrapage possible des canaux « traditionnels » ?

Points de vente privilégiés par les acheteurs de meubles de seconde-main (vagues 1 et 2) 

– % des répondants

64%

35%

20%

5%

13%
9%

5% 7% 7%
3%

7%

61%

24%

15%

5%

14%
10% 9% 9% 8% 7% 7%

GSA / GSBBoutique 

de marque

Plateforme 

P.à.P.

Site 

distributeur

Boutique 

seconde-main

Foire/vide-

greniers/ 

puces

Grand 

magasin

ESS Site dédié

C2B2C

Site de 

marque

Réseaux 

sociaux

Meuble Tous produits

Points de vente proposant une offre de seconde-main depuis peuPoints de vente installés

Point de vente privilégié par les acheteurs de meubles de 2nde main

Point de vente non privilégié par les acheteurs de meubles de 2nde main

Différence non significative



3. LA SECONDE-MAIN : ENJEUX CLÉS POUR L’OFFRE

1

18



Source: Arthur D. Little

Se positionner sur la seconde-main : 4 dimensions clés, de multiples questions

19

SECONDE-MAIN : LES DIMENSIONS CLÉS

Stratégie

• Ambition d’une offre de seconde-main, yc. articulation avec l’existant ? 
Risques de ne pas y aller ? (logique de portefeuille et priorités de vente, 

renforcement de l’attractivité consommateurs et/ou franchisés, disposition en 

magasin vs. produits neufs …)

• Potentiel stratégique / tactique confirmé ? Dans quels territoires ? 
(demande existante ou potentielle, segmentation comportementale, zones de 

chalandise, …)

• Options alternatives ?

Offre commerciale

• Critères de compétitivité de l’offre pour générer et 

convertir du trafic sur l’horizon 2023-2030 et au-delà ? 
(promesse de marque, assortiment, gamme, modèle d’affaire et 

prix, services yc. SAV, rôle des enseignes/web…)

• Offre pour les franchisés ? 
(yc. niveaux de services financiers et extra-financier…) 

• Rentabilité ?

Déploiement et gisement

• Stratégie de déploiement ? (conversion de 

magasins vs. acquisition de fonds de commerce vs. 

ouverture de magasins ; recrutement de franchisés …) 

• Existence d’un gisement suffisant permettant un 

approvisionnement régulier et de qualité ? 

• Modèle d’approvisionnement : C2C vs. C2B2C  

vs. invendus ? Niveau de tri / transformation à 

anticiper (yc. vs. assurances) ?

Modèle opérationnel pragmatique

• Prérequis ?

• Equilibre entre pertinence locale et cohérence 

globale ?

• Appel à des partenaires (yc. éco-organismes) ou

internalisation ?

• Innovations / partenaires à préempter ? 



Note : * Par exemple, sélection d’un assortiment de produits intégrant de la matière recyclée, mieux recyclables ou réparables, envoi de produits utilisés vers les ESS …

Source : Arthur D. Little

Espace / moments dédiés
Instaurer un espace dédié (rayon, 

dépôt vente, marketplace)

+ Avantages : 

. 

. apport de trafic

. gisement géré par les particuliers

€
Coupons/points à dépenser
Racheter les objets contre des points 

à dépenser sur du neuf

+ Avantages : 

. augmentation du panier moyen

. fidélisation

. coûts d’acquisition du gisement optimisés

Upcycling
Anticipation des opportunités 

d’upcycling dans la conception

+ Avantages : 

. neuf perçu comme responsable, 

seconde-main perçue comme innovante

. revente de l’occasion à prix supérieurs 

Ventes croisées 
Etendre le portefeuille par 

des objets en seconde-main (yc. 

location)

+ Avantages : 

. augmentation du panier (# items)

. accès à de nouveaux segments de clients

. tests avant extension de gamme

+ Avantages : 

. apport de trafic

. image de marque

. coûts d’acquisition du gisement optimisés 

Services ludiques
Mise en place de services 
(eg. cours de réparation, location, 

‘chasse’ de gisement)

Logique de portefeuille
Seconde-main comme 

remplacement du premier prix ou 

comme collections iconiques

+ Avantages : 

. recrutement de nouveaux clients

. fidélisation

. impact Co2 plus avantageux

Image de marque / trafic en magasin Panier moyen par acheteur Vente d’objets d’occasion

Modèles de franchises dédiées à l’occasion

Services permettant une exposition indirecte au marché de l’occasion (eg. retraits) 

Utilisation des leviers d’éco-modulation / crédits d’éco-participation mis à disposition par les éco-organismes*

Renforcer 

le modèle 

commercial 

existant

(addition 

ou arbitrage)

Modèles dédiés

Exposition

Optimisation

… …

SECONDE-MAIN : UN ROLE CLAIR, DE MULTIPLES POSSIBILITES
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Non-exhaustif

La seconde-main peut tenir de multiples rôles selon les objectifs poursuivis 



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q13. A quelle fréquence avez-vous considéré l’option de la seconde-main lors de vos achats lors des 12 derniers mois? Q23. A quelle fréquence revendez-vous vous-mêmes vos biens? 

Enseigne

Part des consommateurs indiquant 

acheter leurs produits en seconde-main 

sans anticipation

65%

Comportements de recherche et revente 

35%

1 
mois

Part des consommateurs ayant déjà vendu 

un objet en occasion

Nombre de mois entre la reconnaissance 

du besoin et l’achat de seconde-main
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►

Approvisionnements locaux en écosystème

Exemple d’approche vertueuse : coopération avec 

des ESS (eg. partenariat Camif et ESAT)

• Récupération de gisement via les particuliers (apport direct, 

obligation de reprise)

• Collecte sur zones de réemploi (eg. en déchèteries publiques, 

chantiers, hôtels) ou auprès d’ESS

• Utilisation des invendus …  

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : ACCEDER AU GISEMENT

Vs.

Définir un modèle performant d’approvisionnement local en écosystème est une clé de 

voute pour garantir la satisfaction des consommateurs 

Opportunité pour les 

GSA/GSB/marketplaces

de bénéficier de leur actif 

de base client ?

Voir slide suivante



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française)

Q24. Quels types d'objets revendez-vous le plus fréquemment?

Q30. Où effectuez-vous le plus souvent vos achats de seconde-main?

Les plateformes P.à.P capteraient plus d’un tiers des moments de revente des 

particuliers, soit 2.4x plus que les magasins (yc. GSA/GSB, sites distributeurs, hors boutiques)

Canaux d’achat privilégiés par les particuliers souhaitant revendre leurs produits – % des intentions

36%

15%

13%

11%

9%

8%

Boutique ou 

site de marque

5%
3%

Magasins 

(yc. sites distributeurs)

hors boutiques

Site dédié C2B2C

Boutique dédiée

Réseaux sociaux

Plateforme P.à.P.

Foire/vide-greniers

ESS

100%

Vue consolidée : part de chaque canal Part supposée de chaque canal dans la revente, par typologie de produits

23%

23%

19%

15%

15%

15%

14%

11%

9%

25%

29%

25%

33%

31%

35%

40%

45%

43%

Vêtements

Magasins 

hors boutiques

Multimédia

Electroménager

Articles de sport & objets d’extérieur

Ameublement, décoration et bricolage

Plateforme 

P.à.P.

Livres

Bijoux et Maroquinerie

Jeux et Jouets & instruments de musique

Chaussures

100%

Hypothèse : un acheteur déclarant privilégier un canal spécifique pour l’achat de seconde-main l’utilisera également pour la revente de ses produits, 

de même nature ou non ; réserve : non connaissance à date de différences de volume (unité, tonne, valeur…) de revente par typologie de canal

LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : ACCEDER AU GISEMENT

!

X2.4
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Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) ; 

Q27. Quel est l'écart de prix minimum entre le neuf et la seconde-main en dessous duquel vous préférez toujours le neuf à la seconde-main?

* Relevés de prix sur Boulanger, Roche Bobois, Ikea, Nike, Rossignol, Babolat, Sandro, Zimmermann, Levi’s, H&M, Vinted, Vestiaire Collective, Le Bon Coin, Selency et Backmarket

Résoudre l’équation de rentabilité par des écarts de prix suffisants mais contrôlés 

avec le neuf (une cible de 35-55% selon les catégories ?) 
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LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : VALEUR RESIDUELLE PERÇUE ET ECARTS DE PRIX

Ecarts de prix minimum recherchés (sondage :     ) vs. relevés* (    )  – % du prix neuf

0%

70%

100%

20%

Vêtements

adultes et enfants

30%

Jeux et Jouets

Téléphones,

tablettes…

60%

Meubles

Technologie 

de maison

50%

40%

90%

Articles de 

sport

80%

10%

Articles de bricolage

et jardinage

Playmobil

Taille-haie

Lego

Ordinateur

Pantalon

Raquettes de tennis
Maison

Tablette Machine à café

Baskets de running

Robe

Armoire

Perforateur

Canapé

Manteau haut de gamme

Manteau

Smartphone Apple

Table

Smartphone Huawei

Montre connectée

Refrigérateur

Lave-linge

Pantalon haut de gamme

Robot cuiseur

TV

Skis

Perceuse

Tondeuses

Débroussailleuse 

autoportée

35€ 80€ 20€ 55€ 50€ 30€ 45€
Ecarts 

recherchés 

en €

35% - 55%



Source : Sondage et analyses Arthur D. Little (1530 répondants représentatifs de la population française) 

Q29. Quelles caractéristiques pourraient vous faire préférer des biens neufs aux biens de seconde-main malgré un prix supérieur?

Q35. Veuillez indiquer, parmi les catégories de produits suivantes, celles pour lesquelles vous louez ou utilisez actuellement un service de partage ou de location 

Combiné à la seconde-main, maintenir la compétitivité du neuf : 

innovation et conseils, production responsable, consommation servicielle
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LE MARCHÉ DE LA SECONDE-MAIN : MAINTENIR LA COMPETITIVITE DU NEUF

45%
Nomment l’innovation / la recherche d’une meilleure 

qualité comme raison principale qui leur ferait préférer 

des biens neufs aux biens de seconde-main

35%
Recherchent dans l’achat de neuf les bénéfices des 

garanties et du SAV, les conseils vendeurs, la 

possibilité de tester en amont ou les options de 

personnalisation

Parmi les acheteurs de seconde-main …

1. Renforcer l’avantage comparatif du neuf 3. Faire de la seconde-main avec du neuf : le serviciel

#1

#3

#2

2. Miser sur la consommation responsable
en amont (conception produit…) ou en aval (réparation, recyclage…)

40%

Pourraient préférer le neuf si le produit ou la marque 

leur permet de consommer de manière responsable :

Eco-conception y.c. réparabilité, intégration de 

matière recyclée, pratiques éthiques, production 

locale, action locale

0% 20% 60%40% 80%

Articles de bricolage / jardinage

Équipements de sport, extérieur

Objets de maison

Objets technologiques

Jeux et Jouets

Bijoux ou sacs à main

Vêtements

Chaussures

% des répondants qui utilisent ou pourraient utiliser un service de location
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