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1. PETIT RAPPEL: Le taux de conversion pour un site eCommerce

• Il peut se définir comme étant le pourcentage de 
visiteurs ayant effectué un achat par rapport au 
nombre de visiteurs total:

 [(ACHETEURS/VISITEURS)*100]

• Le taux de conversion est l’indicateur clé pour tout 
site eCommerce.
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BOUNCERS

Une page visitée sans interaction

2. DEFINIR VOTRE TUNNEL D’ACHAT/ VOTRE ENTONNOIR DE CONVERSION
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1 page visitée avec une interaction
+ 1 visite avec 2 pages vues

• Visites avec au moins un produit 
dans votre panier d’achat

• 1 formulaire de contact confirmé en B2B

Visites avec au moins un achat 
effectué

SHOPPERS

RETURN
CLUSTER

Rétention 

CVR 

CVR 

AWARNESS:  online Media / SEA / SEO / Direct traffic / email / Social
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3. SEGMENTER VOTRE BASE DE DONNEES

Créer des contenus 
personnalisés suivant vos 

segmentations clients 

Résultats

Forte croissance du taux de 
conversion depuis nos emails 

Nette évolution du taux  de 
conversion lorsqu’un client se 
connecte à son compte en ligne 
avec un contenu personnalisé 
suivant son profil client
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Example: le Nouveau Membership programme chez Nespresso

• Avantages et fidélité récompensée

• En découpant votre base de données clients, en sous ensemble homogènes et 
cohérents, vous bénéficierez d’une approche commerciale performante avec un 
taux de conversion plus élevé. 

Plus votre message est ciblé, meilleure sera votre conversion 



4. DESIGN ET ERGONOMIE 

1. Une claire orientation du clic 
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2. Vos boutons d’action clairs et incitatifs => AB TESTING
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Test Description

Objectives Accroitre le taux de conversion du Shoppers au Buyers

Hypothese

Basé sur l’analyse du tunnel de conversion via GA, nous avons 
identifié une possibilité d’améliorer l’accès à la page panier. Nous 
avons réalisé que le bouton d’action “procéder à la commande” 

était trop engageant à ce stade. 

Scenario
Simplement changer les mots du bouton d’action de “procéder à la 

commande” à “accéder au panier”

Learning: Les plus simples AB testings sont souvent les plus performants.

+ 1 point (%) de gagner du nombre total de « Shoppers » qui accèdent à la page panier.    



3. Afficher une jauge de progression pour que le client puisse 
visualiser les étapes 

B2C eBusiness monthly meeting 7



8

4. Moyens de paiement claires et concis

• mentionner vos moyens de paiement sécurisés depuis votre home page

Example dans le footer de votre Home Page 

• Garder des étapes de validation et de paiement claires et concises

Soon….



5. UX ET PERSONNALISATION
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• Mettre en place des 
micro-interactions 
(gamification) afin de 
rendre vos 
internautes actifs 
dans leur navigation, 
notamment en 
personnalisant le 
parcours d’achat. 
Une fois vos 
utilisateurs engagés, 
vos chances de 
convertir sont 
multipliées par 5.

L’UX est le meilleur moyen d’engager vos utilisateurs

Example: Banners dynamiques chez Nespresso 



6. A/B TESTING 

• Analyser 

• Mesurer 

• Tester / tester et re tester! 
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Optimiser et réduire les étapes pour s’enregistrer.  

Sliders vs no sliders



7. CONSISTENCE DU MESSAGE DANS LE PARCOURS CLIENT
Etre consistent avec votre message  sur tous les appareils mobiles et fixes depuis la source de 
trafic => + votre message est consistent, meilleurs seront vos taux de conversion

SOCIAL 

SEO / SEA

EMAIL

Sources de traffic Site eCommerce Landing Page 



8. CRÉER UNE STORYTELLING DE VOS PRODUITS
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Vidéo du produit 

Cross- selling

Pack virtuel

Landing Page

Vos prospects n’ont pas envie de lire un texte rébarbatif, mais de 
rêver, d’être surpris… Bref, de ressentir des émotions positives => 
ainsi ils seront beaucoup plus engagés! 

Exemple: Limited Edition: Robusta Uganda 



9. LA LIVRAISON OU VOS SERVICES PREMIUMS

• Mettez en avant sur 
plusieurs de vos pages ce 
qui vous distingue de vos 
concurrents: votre valeur 

ajoutée / vos services 
premiums si vous en avez! 

Example chez Nespresso:

La livraison le jour même

• Mettez en avant tous vos 
modes de livraison depuis 
le footer dans votre home 

page.

29 March 2018 B2C eBusiness monthly meeting 13



10. VITESSE DE CHARGEMENT DE VOTRE SITE ECOMMERCE

• La vitesse est un critère important pour 
fidéliser et faciliter la navigation de vos 
visiteurs sur votre site jusqu’au panier 
d’achat

• Effectuer le test via PageSpeed Insights –
Google developers puis vous obtiendrez
des suggestions d’optimisation.

• La vitesse de chargement est également 
un critère pris en compte par Google pour 
le référence naturel (SEO). 
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D’après Google, 53% des visiteurs s’en vont si le temps de chargement est supérieur à 3 
secondes…

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/
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T H A N K  Y O U


