Potentiel

D’après Dordogne Direct : 

- importante clientèle potentielle haut de gamme de « 400 000 propriétaires d’une maison dans l’Hexagone et des 3 millions de touristes britanniques qui sillonnent la France chaque année » (1) 

- après seulement 2 ans d’activité, la société Dordogne Direct réalise déjà 1 million d’euros de CA et emploie 4 personnes (1)

- dépense moyenne par commande sur le site de 50 à 60 livres (90 euros) (1)

- Londres est le premier marché britannique pour Dordogne Direct (1)

- Londres et le Sud-Est du pays sont les régions idéales pour les produits du terroir français (1)

- mais ses produits se vendent bien également en Ecosse, friande de produits français (1)
D’après Natoora :

- les Britanniques représentent 40 % de sa clientèle (1)

- ses meilleures ventes à la population anglaise : viandes, produits laitiers et charcuterie pour un panier moyen de 100 livres (150 euros) (1)

- ils commandent des produits typiques, découverts au cours de leur séjour en France (1)

- 200 000 expatriés français à Londres (3) servent de « levier » pour introduire les produits français  
- les consommateurs britanniques pratiquent couramment Internet pour faire leur marché (3)
D’après Chez Paul :
- regain d’intérêt britannique pour le secteur boulangerie/ pâtisserie/ viennoiserie (1)

- percée remarquable sur le marché londonien : ouverture de cinq boutiques supplémentaires en plus des deux existantes au centre de Londres (1)

- progression très rapide de la fréquentation de 20 % (1)

- considéré comme un endroit tendance qui a du goût (1)

- création sur place du marché de la boulangerie-pâtisserie de qualité sur la base d’un changement des habitudes de consommation des Britanniques qui commencent à apprécier le bon pain naturel (1)
- Paul compte bien poursuivre sa percée flamboyante sur le marché britannique en prévoyant d’ouvrir une dizaine de magasins par an d’ici 2012 (11)

- la French Touch fonctionne très bien (11)

D’après La Maison du Chocolat :

- activité de magasin la plus fructueuse par rapport aux ventes en ligne de produits pour les hôtels et les entreprises (2)
D’après Florette :

- succès en Grande Bretagne attribué à la gamme et à la marque, reconnue par les grands distributeurs comme ayant une approche de qualité et de dynamisme (4)
D’après Le MOCI :

- franc succès de la VPC outre-Manche (augmentation de près de 8 % en un an) donc réelles opportunités pour les entreprises françaises (5)

- résultats impressionnants du marché britannique de la VPC : + 26 %  en dix ans pour le CA de la VPC aux particuliers (CA de 11 milliards d’euros en 1998 ; progression de 7,8 % du marché entre 1997 et 1998 ; estimation d’une hausse de 7 % en 1999) (5)

- Grande Bretagne = 2ème marché européen de la VPC (5)

- Royaume-Uni = 2ème marché européen de la VPC (5)
D’après Frenger International :

- le marché britannique de la VPC s’est ouvert beaucoup plus tôt qu’en France (5)

- les spécialistes de la VPC estiment que l’époque n’a jamais été aussi propice à l’entrée des entreprises françaises sur le marché britannique de la VPC (5)

- le commerce outre-Atlantique est en pleine croissance et les consommateurs attendent de la nouveauté (5)

- le marché de la vente à distance en B2B explose d’année en année (CA de 6 milliards d’euros générés en 1998 par les catalogues destinés aux entreprises (5)

- la mode féminine, le textile et la décoration représentent un quart des ventes de détail en VPC (5) 

D’après la Tribune :
- la part des britanniques dans l’acquisition de propriétés en France a été multiplié par deux en trois ans (42% en 2003). Des prix moins élevé et un endettement moins onéreux explique ce phénomène ; représente un fort potentiel pour les banques françaises (7)

- il s’agit plutôt de personnes souvent jeunes « retirées des affaires » qui vivaient essentiellement de leurs rentes, mais qui parfois exercent une activité de nature artistique, artisanale, touristique, culturelle, qui peut représenter un apport supplémentaire de ressources (8)

- le quasi-maintien des dépenses, alors que le nombre d’arrivés chute, s’explique par la part croissante des courts séjours avec une dépense par personne/jour généralement plus élevée (8)

- on estime à 300/350 000 le nombre de résidences secondaires achetées par les britanniques en France, surtout dans le sud et l’ouest du pays (9)

- une désaffection préoccupante pour les régions du centre ouest :

Diminution inquiétante du nombre d’arrivées britanniques entre 2003 et 2004

· Normandie : - 12,4% (avec -7,8% de nuitées)

· Bretagne : - 13% (-18,8% de nuitées)

· Pays de la Loire : -13,3% (-22,5% de nuitées)

· Centre Val de Loire : -6,4% (-1,4% de nuitées) (9)

- en 1999, les britanniques sont 75 546 en France, soit une augmentation de 25 440 personnes (+50,8%) par rapport au recensement de 1990. L’augmentation est plus forte que lors de la période 1982-1990. Ils représentent en 1990 0,13% des habitants en France, soit une légère augmentation en proportion également. La progression est assez spectaculaire. On observe un renforcement général de l’ouest, et notamment du Sud-ouest où ils atteignent jusqu’à 0,8% de la population de Dordogne. La Bretagne et la Basse-normandie progressent aussi de façon très importante. Le quart Nord-ouest de la France et l’Auvergne restent les zones peu investies par les britanniques (10)
- la plupart ont tiré un bénéfice entre la vente de leur bien immobilier et leur achat en France. Les plus de 50 ans sont pour la plupart en retraite ou préretraite. Certains ont gardé des biens immobiliers au Royaume-Uni, et en tirent des revenus. Beaucoup ont de l’argent placé qui leur rapporte également. Ils souhaitent souvent dépenser leur argent  et non l’épargner pour leurs enfants. Les britanniques sont très entrepreneurs, n’hésitant pas à se lancer dans une création d’entreprise, à changer de projet. Leur maison sert souvent de gîte, lieu d’accueil et est donc également une source de revenus (10)
Accessibilité
Selon Dordogne Direct :

- importance grandissante de la qualité de l’alimentation pour eux donc sont de plus en plus séduits par les spécialités de terroir français (1)

- bonne image des produits français perçus comme naturels et sophistiqués (1)

- connaissance de plus en plus approfondie des produits français grâce aux vacances estivales passées en France (1) (3)
Selon Chez Paul :

- grands hôtels-restaurants londoniens de plus en plus sensibles à la qualité de leur pain (1)

- mais concurrence déjà présente : Poilâne et ses boulangeries pâtisseries Maison Blanc et Valérie qui n’ont de français que le nom et qui font des produits industriels (1)
Selon La Maison du Chocolat :

- changement d’opinion sur le chocolat qu’ils considèrent de moins en mois comme une simple friandise de consommation de masse et de plus en plus comme un produit subtil (2)

- le goût des Britanniques évolue vers des produits plus sophistiqués, dans un souci de découverte (2)
Selon Le MOCI :

- entreprises françaises déjà bien implantées dans le secteur de la vente à distance outre-Manche (5)
Selon Frenger International :

- la France serait le pays le mieux représenté dans le domaine de la VPC outre-Manche, devant les Américains et les Allemands (5)

- concurrence farouche dans le secteur de la VPC développée par les entreprises locales qui ajoutent ce système à leurs points de vente traditionnels (5)

- les consommateurs britanniques sont particulièrement infidèles, ce qui laisse le marché très ouvert (5)

- les Britanniques sont habitués à faire jouer la concurrence et à se promener d’un catalogue VPC à l’autre, surtout dans la mode (marché exigeant) (5)

- les vépécistes français maîtrisent parfaitement les secteurs de la mode féminine, du textile et de la décoration (5)

- les journaux et magazines britanniques sont tirés à plusieurs centaines de milliers d’exemplaires et lus quotidiennement (5) 
 Criticité

- le pouvoir d’achat des britanniques est multiplié par trois lorsqu’ils achètent en France par rapport à la Grande Bretagne ; donc cible importante car ils vont davantage dépenser
Comportement d’achat

- curiosité pour les produits originaux et authentiques (1)

- durant les vacances estivales en France, notamment dans le Sud-Ouest, découverte des produits du terroir et envie de les retrouver de retour au pays (1)

- leur curiosité les amène à faire des achats plaisir (2)
Ce que les britanniques achètent par correspondance :

· Vêtements pour femme, fillettes et bébés : 12%
· Vêtements pour homme et garçons : 8%

· Chaussures : 8%

· Textile et décoration : 13%

· Petit électroménager : 7%

· Produits bruns : 7%

· Produits blancs : 5%

· Mobilier, tapis : 4%

· Environ 365 000 britanniques viennent skier chaque année dans les stations françaises (6)

- attrait : prix d’achat faible, qualité de vie, opportunités d’activité professionnelle dans le secteur des services, bonne image de la France rurale, rôle de la littérature, rôle de la presse, rôle de la conjoncture (8)

- Avènement des courts séjours : atomisation des séjours traditionnels en unité de 3 à 5 jours (9)

- ils sont en grande majorité propriétaire d’une maison avec un jardin. S’ils achètent en ville et ne peuvent pas avoir de jardin, ils en acquièrent souvent un ultérieurement. Les premiers acheteurs n’hésitaient pas à acheter une maison qui nécessitait de nombreux travaux, par goût des maisons anciennes notamment. Maintenant ils se tournent également vers des biens immobiliers de type pavillonnaire, sans travaux à effectuer (10)

- les Britanniques découvrent les produits du terroir français, s’éduquent à leur goût, souhaitent les retrouver chez eux à leur retour et les font connaître (11)  

- créneau porteur : le vin dont la consommation a progressé de 30 % au cours des 5 dernières années et qui évolue à 1 rythme de 4 % par an (11)

- hausse globale des exportations françaises vers le Royaume-Uni de 8,3 % en 2005 (11)

- le Royaume-Uni est le premier excédent commercial de la France : 8,4 millions d’euros (11)

Les 10 premier produits français exportés vers le Royaume-Uni en million d’euros en 2005 :

· Construction automobile : 3926 (-16,8 %)
· Chimie organique : 1757 (- 5,3 %)

· Equipement pour automobile : 1672 (-9,7 %)

· Boisson : 1671 (+0,8 %)

· Produits pharmaceutiques : 1348 (-4,7 %)

· Aéronautique et spatial : 1166 (+37,8 %)

· Produits pétroliers raffinés : 1140 (+63,4 %)

· Savons, parfums, produits d’entretien : 1064 (+4,2 %)

· Parachimie : 986 (-9,1 %)

· Industries alimentaires diverses : 947 (+6,1 %) (11)    
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