Overdrive, the car
shopping journey

L'agence d'études iligo et Mondadori Publiciteé, analysent le parcours des acheteurs de
voitures neuves via l'élude Overdrive. Cette étude exclusive explore linfluence d'un
ecosystéme marketing de 46 points de contacts sur le parcours d’'achat de 1200 acheteurs
de voiture neuve 12 derniers mois. La mesure et I'analyse du Car Shopping Journey repose
sur un croisement entre les difféerentes phases et les différents points de contact.
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Méthodologie

Cible : acheteurs 18/69 ans d'un vaéhicule particulier neul au cours des 12 derniers mois
Taille échantilion : 1202 acheteurs representatifs en terme de sexe, dge, C5P

Terrain : du 26 novembre su 2 décembra 2015

Mode d'administration . CAWI questionnaire an ligne
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