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MenA©e par WorldPay, leader mondial en solutions de paiement, de gestion du risque et des
paiements alternatifs, IAJJA©tude A« The Download on Digital Report A» a AOtA© rA©alisA©e
auprA”s de 11 400 consommateurs de sept A©conomies mondiales, ayant achetA© des jeux
vidA©o et des contenus numA®©riques au cours des 12 derniers mois.

Les amateurs de jeux vidA©o frustrA©s par le manque da[JaccessibilitA©
multi-pA©riphA©riques

MA2me si les amateurs de jeux vidA©o du monde entier sont relativement indiffA©rents au type
da[j0appareil sur lequel ils jouent ; 59 % da[j[Jentre eux jouant aussi bien sur un PC que sur une
console ; une grande majoritA© reste frustrA©e quand elle achA te un jeu sur un appareil et
constate qua[][il est impossible da[jJaccA©der A des versions du mA2me jeu sur da[J[Jautres
appareils : 84 % des amateurs souhaiteraient pouvoir le faire et 55 % seraient mA2me prA2ts A
payer un supplA©ment pour accA©der A cette fonction.

WorldPay

A« Il y a toujours eu des restrictions concernant la possibilitA© d'accA©der A des jeux vidA©o sur
diffA©rents appareils. Cependant, les choses A©voluent en termes de demande des
consommateurs, qui veulent savoir quand et comment accA©der aux contenus et jeux qu'ils ont
achetA®©s. Il y a donc une frustration croissante vis-A -vis des restrictions en vigueur. De leur
cAtA©, les consommateurs ont montrA© qu'ils A©taient prA2ts A payer un supplA@ment pour
cette fonctionnalitA®©. Si les sites marchands de jeux vidA©o sont dIS,DOSA ©s A revoirles rA gles
concernant ['accessibilitA© multi-pA©riphA©riques, cela pourrait gA©nA©rer des revenus
supplA©mentaires A», commente Colin Murray, Vice-PrA©sident en charge des jeux vidA©o chez
WorldPay.

L'influence de I'environnement social dans la[J[Jacte da[[[Jachat
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Le rapport rA©vA~le que les amateurs de video games achA"tent le plus souvent des jeux pour
consoles (39 %) et des jeux sociaux (38 %). Il met A©galement en avant leur engouement A
acheter dans un environnement social. En effet, 66 % ont tendance A acheter du contenu en
compagnie d'autres personnes (24 % en famille, 14 % avec leurs partenaires et 8 % avec des amis).
Les consommateurs en Inde sont, par exemple, les plus enclins A acheter dans un cadre social (80
%), en comparaison des consommateurs du Royaume-Uni (55 %).

Ce comportement a[][Jsociala[]] est influencA© par la prA©fA©rence donnA©e aux jeux
multi-joueurs : 66 % des gamers prA©fA rent jouer A plusieurs plutA’t que seul. De plus, 56 %
d'entre eux ne jouent qu'avec des personnes connues (membres d'un mA2me club ou concurrents
identifiA©s, par exemple).

La[dimportance de la[JJaspect social au moment de la[JJachat de contenu ou de jeux se
dA©veloppe et est A©galement largement influencA© par les medias sociaux. Par exemple, 72 %
des consommateurs aimeraient pouvoir cliquer sur un article vu sur un rA©seau social et
bA©nA©ficier directement da[JJune option da[]Jachat.

La fermeture de magasins physiques impacte directement le volume des jeux vidA©o agheti\@s en
ligne. Aujourda(]Jhui, 70% des jeux vidA©o sont achetA©s en version numA®©rique plutA’t qu'en
boA®te.

Le marchA© de la[[Jachat-vente da[[Joccasion prisA© par les consommateurs de
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contenus numA®©riques

De plus en plus, les consommateurs du monde entier veulent offrir, partager et revendre des jeux
vidA©o et contenus numA®©riques. LA[JJA©tude rA©vA~le notamment que deux consommateurs
sur trois (65 %) seraient intA©ressA©s par la revente de certains de leurs jeux vidA©o et contenus.
Sur ce point, les consommateurs chinois arrivent en tA2te de liste puisque 82 % des personnes
interrogA©es dans ce pays avouent revendre facilement leurs contenus, devant les CorA©ens du
Sud A 78 % etlesIndiens A 66 %.

LaJA©tude prA©cise A©galement que 57 % des consommateurs seraient mA2me intA©ressA©s
par la[JJachat de contenus da[JJoccasion. Les joueurs de CorA©e du Sud arrivent en premier (70

%), suivis par les AmA®©ricains (60 %) et les Indiens (57 %). En comparaison, 49 % des
consommateurs du Royaume-Uni apprA©cient de pouvoir revendre leurs achats numA®©riques et 55
% da[]Jentre eux sont ouverts A 1a[J[Jachat de produits da[J[Joccasion.

A« Avec la croissance massive de l'industrie des jeux vidA©o, gA©nA©rA©e par une hausse de la
demande et la fermeture de magasins, nous constatons une forte demande de vente et d'A©change
de contenus de la part des consommateurs. Cette tendance ne va pas disparaA®tre. MalgrA© le
cadre juridique actuel couvrant la propriA©tA© du contenu, I'industrie doit informer les
consommateurs sur ce qu'ils ont le droit de faire avec le contenu qu'ils ont achetA© ; et trouver un
moyen leur permettant de se conformer A ces rA©glementations A», prA©cise Karl MacGregor,
Vice-PrA©sident chargA© du numA©rique chez WorldPay.

Les principales conclusions du rapport A« The Download on Digital Report A»
comprennent :
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afd Types de contenu. Le livre numA©r|que reprA©sente la premiA-“re forme de contenu
numA©rique achetA© et tA©IA©chargA© au cours des 12 derniers mois (39 %) et les applications
de jeux constituent la forme de jeu vidA©o la plus prisA©e (32 %).

a[J¢ Obstacles A la[J[Jachat. 75 % des personnes interrogA©es se sont rAOvA©IA©es frustrA©es
devant la[JJimpossibilitA© da[jJacheter du contenu en utilisant leur mA©thode de paiement
prAO©fA©rA©e. 31 % en raison des fenAatres contextuelles et des redirections, 27 % par I'obligation
de se rappeler leurs mots de passe et en raison de I'absence de choix de mA©thode de paiement.

a[¢ MA©thodes de paiement privilA©giA©es. La carte de crA©dit est la plus utilisA©e dans la
majoritA© des cas pour la[JJachat de jeux vidA©o. En effet, 32 % des consommateurs prA©fA rent
et utilisent leurs cartes de crA©dit pour la[J[Jacquisition de leur console de jeux, suivi des cartes de
dA©bit et des porte-monnaie A©lectroniques. La tendance est la mA2me concernant les consoles de
jeux publiques et portables.

A« Les possibilitA©s d'achat en matiA ‘re de jeux vidA©o sont en plein essor. Cependant, il faut
tenir compte des frustrations de paiement dont les consommateurs font I'expA®©rience.
AujourdéDDhui les amateurs de jeux vidA©o souhaitent que les proc[\@dures d'achat soient
simples et sSA©curisA©es. Des options de paiement doivent donc Aatre intA©grA©es au sein des
jeux qui offrent ce service sans nuire A son cA tA© ludique A», ajoute Colin Murray.

a[¢ PrAofA©rence da|]|]apparell Le PC reste la[JJappareil le plus utilisA© pour stocker et avoir
accA"s A toutes formes de mA©dia numA®©rique : 61 % pour les contenus numA®©riques et 58 %
pour les jeux vidA©o.

a[]¢ Concurrence entre consoles de jeux vidA©o. 45 % des joueurs possA”dent une PlayStation, 27 %
une Xbox et 11 % une Wii.

a[J¢ StratA©gies de monA®tisation. Au niveau mondial, les paiements uniques sont prA©fA©rA©s
aux abonnements pour la[JJachat de la plupart des formes de contenu numA®©rique et de jeu
vidA©o, A l1a[JJexception des magazines (43 %) pour lesquels la formule de la[[Jabonnement est la
plus courante.

A« Convertir les consommateurs en clients payants a toujours constituA© un dA©fi pour les sites
marchands A cause de la prolifA©ration du contenu gratuit. Les consommateurs ont besoin
dad[un rappel A 14[[ordre pour payer pour du contenu, intA©grant des mises A jour claires et
faisant la distinction entre ce qui est gratuit et ce qui est payant. Actuellement, les abonnements
sont loin derriA“re les paiements uniques, en raison notamment de I4[[Jengagement qua[llils
impliquent. Cependant, ils commencent A gagner en popularitA©. Il est aujourda[[Jhui primordial
pour les sites marchands da[[Joffrir le mode de paiement le mieux adaptA© au contenu, car les
prA©fA©rences du consommateur varient en fonction de son achat numA®©rique A», conclut Karl
MacGregor.
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