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20 newsletters de sites marchands passées au crible 

Une étude ALTICS,  

en partenariat avec 

Plus de ventes avec des newsletters performantes ! 

Soldes d’été 
 

Juillet 2010 

En partenariat avec: 
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L’Edito d’Altics  > Olivier Marx 

Paris, le 28 juillet 2010 

  

Soldes d’Eté + Newsletter = (encore) plus de Chiffre d’Affaires !  

Tous les e-Marchands le savent : les Newsletter boostent le Chiffre 

d’Affaires.  

Toutes les e-shoppeuses connaissent les bonnes affaires des 

Soldes d’Eté. 

  

Comment augmenter votre performance e-Mailing pendant les 

soldes ? 

Quelles sont les attentes des e-shoppeurs ?  

Quels sont les objets plébiscités ?   

Quels contenus privilégier ?  

Quelles sont les bonnes pratiques ? Les erreurs à éviter ?  

  

Altics et Emailvision vous souhaitent (rayez la mention inutile)  

- une belle lecture  

- de bonnes vacances  

- un bon retour   

- et surtout de bonnes ventes ! 

 

 Olivier Marx, Fondateur 

Si vous souhaitez 

participer à nos 

prochaines études 

 

Votre contact :         

Olivier Marx 

 

04 72 76 94 00 -  

win@altics.fr 
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L’Edito d’Emailvision > Cyrille Saulnier 

Pour optimiser la performance de vos campagnes emailing, il faut 

donner envie au destinataire d’ouvrir le message : là est votre 

premier challenge ! 

  

Une fois que votre client a ouvert le message, il ne faut pas le 

décevoir et mettre en avant l’offre promotionnelle qui était 

annoncée. 

Au-delà de la création du message, l’étude illustre également 

l’attractivité du prix et les modes comportementaux qui diffèrent 

entre les hommes et les femmes. 

  

Nous sommes heureux d’être associés à cette étude qui propose 

un aperçu des meilleures pratiques d’optimisation de vos 

campagnes. Cette étude soulève également la question autour du 

choix des outils à mettre en place afin que vos prochaines 

campagnes d’emailing soient lues par le plus grand nombre. 

  

En vous souhaitant une bonne et instructive lecture ! 

 

Cyrille Saulnier, Client Service Director EMAILVISION 



 
    ALTICS | 04 72 76 94 00 | win@altics.fr 
 

Soldes e-Commerce prêt-à-porter 

Newsletters e-commerce 

Publicité sur la presse en ligne 

 A télécharger sur altics.fr 
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Tunnel d’achat e-Commerce 
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 A télécharger sur altics.fr 
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Introduction 

>MÉTHODOLOGIE 

 >DÉMARCHE D’INVESTIGATION 

 >ENTONNOIR DE CONVERSION  

 >CROISEMENT DE DONNÉES 

>DÉMARQUEZ VOUS EN PÉRIODE DE SOLDES! 

> CONNAISSEZ-VOUS LE COMPORTEMENT DE VOS INTERNAUTES? 
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1. L’utilisateur évalue l’objet et indique 

si oui ou non il aurait ouvert le mail. 

 

2. Il consulte ensuite les newsletters. 

 

3. Il évalue sur une échelle de 0 à 5 le 

contenu et l’apparence de chaque 

newsletter. 

 

4. Un débriefing est ensuite effectué 

sur chacune des newsletters 

présentées.  

Démarche d’investigation 

 

 

50 utilisateurs ont été recrutés pour cette étude. Ils 

ont été accueillis individuellement par une 

consultante ergonome dans notre laboratoire de 

tests. Durant 30 minutes l’utilisateur a complété 

chacune des 3 étapes détaillées. 

 

Les 20 newsletters sont réparties en quatre 

groupes de cinq newsletters pour chaque 

participant. Chaque groupe comportait 12 

utilisateurs. 

 

 

Une démarche résolument centrée utilisateurs 

Les 4 phases du test utilisateur : 
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Entonnoir de conversion de la newsletter 

Entonnoir de conversion 

 

 

Ouverture 

 

 

Lecture 

 

 

Arrivée 

sur le  

site  

 

Décision d’ouverture par rapport  

au couple objet/expéditeur 

 

Première impression en consultation et 

zones réellement perçues via Eye Tracking 

 

Analyse des zones cliquées  

via le monitoring de l’Eye Tracking 

 

20 newsletters 

Fluidité de 

l’expérience 

utilisateur 

Une étude qui vous permettra d’augmenter votre taux d’ouverture et de clics en 

période de soldes en vous démarquant des autres = 
10 
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Croisement de données 

 

Les utilisateurs ont parcouru les trois étapes clés. Ils 

ont exprimé leurs attentes et avis à travers différentes 

méthodes de recueil de données : le questionnaire, le 

scoring (attribution de notes), l’Eye tracking et 

l’interview. 

263 personnes ont répondu au questionnaire sur une 

base de 1000 envois. 

 

Le tableau ci-contre présente le croisement des 

méthodes de test utilisées lors de cette étude.  

 

Chaque pictogramme associé à une méthode vous 

permettra de repérer la source des données au sein de 

ce document.  

 

Ex : correspond à des données issues du 

questionnaire.  

 

Un recueil de données varié pour extraire des informations de qualité 

Questionnaire Scoring Eye  

tracking 

Interview 

Ouverture 
  

 
 

Lecture 
    

Clic  
 

  

+ 

- 

Croisement des méthodes de recueil de données : 
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Présentation des newsletters étudiées 
Les 20 sites sont : 

 

• 3 Suisses 

• Atlas for men 

• Blanche porte 

• But 

• Camaïeu 

• Celio 

• Excedence 

• Habitat 

• La maison de Valérie 

• La redoute 

• Mathon 

• Okaïdi 

• Quelle 

• Rugby shop 

• Sarenza 

• Spartoo 

• Surcouf 

• Tape à l’œil  

• Vitrine Magique 

• Yves Rocher 



127 13 

Légende 

« Ceci est une verbalisation 

négative » 

   

« Ceci est une 

verbalisation positive » 

Question 

Verbalisation issue de nos entretiens 

avec les utilisateurs 

Erreurs de clics des utilisateurs 

Clic d’un utilisateur 

Questions posées par le consultant 

au cours de l’entretien 
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Introduction 

>MÉTHODOLOGIE 

 >DÉMARCHE D’INVESTIGATION 

 >ENTONNOIR DE CONVERSION  

 >CROISEMENT DE DONNÉES 

>DÉMARQUEZ VOUS EN PÉRIODE DE SOLDES! 

> CONNAISSEZ-VOUS LE COMPORTEMENT DE VOS INTERNAUTES? 
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Démarquez-vous  en période de soldes ! 

70% des utilisateurs déclarent 

recevoir un nombre trop important de 

newsletters.  

 

Ceci les amène à effectuer une plus 

grande sélection au moment de 

l’ouverture. 

 

Il est donc primordial de connaître les 

attentes de vos internautes pour 

multiplier vos chances d’ouverture ! 

 

 Une seule consigne : Démarquez-vous 

! 

 

« J’en reçois 2 ou 3 par jour, 

j’essaie de faire le tri, j’en ouvre 

2 ou 3 par semaine » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« On est inondé de mails 

publicitaires, il y en a trop on ne 

les lit plus » 
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Près de 30% des répondants dépenseront plus de 200€ durant les soldes 

Quel budget allez-vous accorder aux soldes cette année ? 

1 

Nombre de répondants : 263 
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Soldes : internet et magasins indissociables 

En période de soldes, achetez-vous ? 

1 

Nombre de répondants : 263 
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    L’habillement, la Hi-Fi et la beauté trois secteurs clés durant les soldes 

Nombre de répondants : 263 

Classez les secteurs ci-dessous suivant l'importance que vous leur accordez en période de soldes. 

Les scores indiqués sur le graphique correspondent au total de points 

attribués suivant la place au classement. 
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La moitié des répondants repère les produits avant les soldes  

48% des répondants préparent les soldes… 

 

 

 

 

 

 

 

 

… principalement en flânant sur internet ou en magasin 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

1 

2 

Nombre de répondants : 263 

Avant le lancement officiel, préparez-vous les soldes en repérant les produits ? 

Comment procédez-vous pour préparer les soldes ? 

Près de 15% 
des répondants 

consultent 
davantage les 

newsletters avant 
les soldes 

Je flâne sur Internet 

 

Je vais en magasins 

 
Newsletters 

Oui Non 
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Les newsletters un moyen d’informations durant les soldes 

En période de soldes 20% des répondants s’inscrivent davantage aux 

newsletters 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 

1 

Nombre de répondants : 263 

Vous inscrivez-vous davantage aux newsletters avant la période des soldes ? 
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Une attention plus forte aux newsletters en période de soldes 

Sur une échelle de 0 à 5, quelle importance accordez-vous aux newsletters ? 

(0 étant aucune importance; 5 beaucoup d’importance) 

66% des internautes accordent plus d’importance aux 

newsletters en période de soldes contre  
39% en période normale ! 

Nombre de répondants : 263 
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Comportement des internautes 
Les 5 points @ retenir 

 

1. Un tiers des utilisateurs consacre plus de 200€ aux soldes 
 

2. Internet et magasins : deux canaux de distribution incontournables 

pour 50% des répondants en période de soldes 
 

3. L’habillement, la Hi-Fi et la beauté : des secteurs clés 
 

4. Les newsletters, un moyen de préparer les soldes et de s’informer 
 

5. 20% des internautes s’inscrivent  davantage aux newsletters en 

période de soldes 

 

 

Profitez des soldes pour inciter à l’inscription et 
augmenter votre base de données 

22 



127 

Décision d’ouverture 

23 
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Décision d’ouverture 

UNE DISPARITÉ HOMMES / FEMMES DANS LES CRITÈRES D’OUVERTURE  

SOLDES: DÉCOUVREZ LES OBJETS QUI SUSCITENT L’OUVERTURE  

24 
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Des femmes sensibles aux prix & des hommes aux besoins  

   

Quel élément prenez-vous 

particulièrement en compte lors de la 

décision d’ouverture d’une newsletter ? 

1 

2 

3 

1 

2 

3 

Hommes Femme

s 

Données recueillies auprès des 50 utilisateurs 

40%  Le besoin 

40%  L’expéditeur 

20%  Le domaine  

55%  La promotion 

26%  L’expéditeur 

19%  Le domaine 

Pour les femmes c’est les promotions qui priment dans la 
décision d’ouverture, pour les hommes c’est davantage le 

besoin et l’expéditeur 
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Des hommes qui consultent les newsletters par besoin 

Hommes 

Femme

s 

2 

2 

1 

1 

Nombre de répondants : 263 

1  Pour les femmes les 

promotions se démarquent 

nettement des autres 

propositions et sont suivies par 

le besoin, puis la marque 

2  Pour les hommes, le besoin et 

les promotions arrivent au 

même niveau en termes de 

priorité dans la décision 

d’ouverture 

Les promotions 

Les promotions 

La marque 

Le besoin 

Le besoin 

Le domaine 

Les scores indiqués sur le graphique correspondent au total de points 

attribués suivant la place au classement. 

Classez les éléments ci-dessous suivant leur ordre d'importance lors de votre décision 

d'ouverture d'une newsletter. 

Points 

Points 
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Décision d’ouverture 

UNE DISPARITÉ HOMMES / FEMMES DANS LES CRITÈRES D’OUVERTURE  

SOLDES: DÉCOUVREZ LES OBJETS QUI SUSCITENT L’OUVERTURE  

27 
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- 

Annoncer les soldes n’incite pas à l’ouverture… 

Pourcentage 

d’utilisateurs ayant 

dit « non » 

Vitrine 

Magique 

Les Soldes Vitrine Magique 

commencent !!  
64% 

Yves 

rocher 
Les SOLDES... 3, 2, 1 PARTEZ !  45% 

3 Suisses 
Aujourd'hui, dès 08h00 : les SOLD3S 

c'est parti <nom> !  
34% 

« Non, je n’ouvre pas! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

Des objets pauvres en 

contenu qui n’incitent 

pas à l’ouverture 

 

Les internautes ont 

besoin de connaître 

ce qui les attend avant 

d’ouvrir ! 

 

 
 

  
Pourquoi ? 

Pourcentages et propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« Pas assez complet. Les soldes, on sait que 

c'est les soldes, qu'ils parlent de montants, de 

réductions, des bonnes affaires… » 

« En plus, ils parlent de l’horaire ils 

auraient mieux fait de mettre une 

promotion » 

« Ils devraient annoncer le pourcentage de 

leurs soldes. Les soldes c’est partout, là il n’y 

a rien qui donne envie d'aller voir » 
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… des pourcentages de réduction « peu » élevés ne suffisent pas non plus ! 

Des soldes et promotions 

à longueur d’année qui 

rendent les internautes 

plus exigeants… 

 

Mettez en avant vos 

autres atouts pour 

inciter à l’ouverture  

Pourcentage 

d’utilisateurs 

ayant dit « non » 

Tape à 

l’oeil 

Weekend Soldes, j'en profite : jusqu'à 

-50% sur la mode enfant !  
57% 

Camaïeu Les Soldes jusqu'à -60%, c'est parti !  43% 

Sarenza 
Soldes chaussures jusqu'à -50% et 

livraison gratuite : c'est parti !  
43% 

« Non, je n’ouvre pas! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

« Le pourcentage de réduction 

chez Sarenza n'est pas assez 

élevé malgré la livraison gratuite » 

 

  
Pourquoi ? « Du -60%, pour un site comme 

Camaïeu, c’est pas assez » 

 « En plus l'objet est le même que 

toutes les newsletters que je reçois 

toute l’année, ça ne change pas »  

Pourcentages  et propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 
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Proposer du choix dans les produits soldés… 

Pourcentage 

d’utilisateurs ayant 

dit « oui » 

Spartoo.com 
« Soldes jusqu'à -60% : 7 000 

modèles à prix cassés ! »   
64% 

« Oui, j’ouvre ! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

« Ils font des bonnes soldes 

puis le nombre de modèles 

on se dit qu’on en trouvera 

forcément un ! » 

 

  
Pourquoi ? 

Mettre en avant le nombre 
de modèles en soldes 
permet de montrer aux 

internautes qu’ils vont avoir 
le choix  

 
Un élément décisif en 

période de soldes ! 

+ 

Pourcentages et propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« C'est le ‘7000 modèles’, le 

choix qui m'a frappée en 

priorité » 

« J’aime bien, il y a plein de 

choix » 
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Pourcentage 

d’utilisateurs 

ayant dit « oui » 

Quelle La  

Source 

« SOLDES de l'été : vite <prénom> 

les meilleurs prix partent vite !  »   
70% 

« ‘Les meilleurs prix partent vite’ ça 

met la pression j’ai envie d’en profiter 

» 

« Oui, j’ouvre ! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

… jouer sur les durées limitées … 

+ 

 
 

Pourcentages et propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

 

  
Pourquoi ? 

« C'est bien joué, on a envie de voir 

ce qui part vite » 

Les durées limitées, un 

élément qui attise la 

curiosité et pousse à 

l’ouverture  
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« Oui, j’ouvre ! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

… éblouir avec de fortes promotions… 

En période de soldes, 

les promotions sont 

l’élément clé 

 

 Proposer vos 

meilleures affaires 

dès l’objet ! 

Pourcentage 

d’utilisateurs 

ayant dit « oui » 

 

Mathon 

SOLDES MATHON jusqu'à -60%: 

c'est parti!  

  

89% 

Blanche 

porte 
SOLDES jusqu'à -70% : c'est maintenant !  89% 

Habitat 

Soldes d’exception Habitat jusqu’à -50%. 

Et -15% supplémentaires pour vous !  

 

89% 

Okaïdi Soldes jusqu'à -70% : C'est parti !  86% 

La maison de 

Valérie 
Jusqu'à -70%, ça démarre très fort !  71% 

Pourcentages et propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« Parce que je n’ai pourtant besoin 

de rien mais l'objet à -70 % ça fait 

ouvrir » 

« Le -60% chez Mathon, 

c’est tape à l’œil !» 

« Parce que 50% c'est intéressant avec 

15% supplémentaire pour les clients, ça 

peut être vraiment pas mal » 

 

  
Pourquoi ? 

+ 
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Pourcentage 

d’utilisateurs ayant 

dit « oui » 

 

La redoute 
Jusqu’à -70% : à vos démarques, 

prêt, shoppez !   
100% 

Excédence 
Jusqu'à -85% : les SOLDES font 

fondre les prix !  
100% 

33 

… & faire preuve d’originalité ! 

Propos et pourcentages recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« C’est l'objet qui donne envie, le ‘ faire 

fondre’et les -85% » 

« Il y a jusqu'à moins 70% et 

je trouve le slogan vraiment 

bien, c’est marrant le jeu de 

mots » 

« Oui, j’ouvre ! »  
(décision basée uniquement sur l’objet) 

+ 

 

  
Pourquoi ? 

L’humour permet  de se 

démarquer des autres 

mais sans oublier ce qui 

intéresse vos 

internautes : 

les promotions 

 

 Originalité et bonnes 

affaires, les clés du 

succès 
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Parcours de la newsletter 

34 
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Parcours de la newsletter 
>NE DÉCEVEZ PAS AVEC UN OBJET TROP PROMETTEUR 

>JOUEZ SUR LE GRAPHISME POUR SUSCITER L’ENVIE 

>METTEZ AU PREMIER PLAN LES PROMOTIONS  

>ACCOMPAGNEZ LES PROMOTIONS AVEC DES VISUELS PRODUITS  

>CLARIFIEZ VOS NEWSLETTER POUR UNE MEILLEURE COMPRÉHENSION  

35 
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Ne décevez pas avec un objet trop 

prometteur  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  

36 
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Atlas for men 
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Un objet peu incitatif qui ne laisse pas présager une newsletter séduisante 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

OBJET 

Mr ‘Nom’, avez-vous déjà vu des si petits prix ? 

ATLAS FOR MEN 

 

La majorité des utilisateurs ayant dit 

« non » lors de la décision d’ouverture 

sont agréablement surpris à la vision de 

la newsletter 

« J'ai été agréablement 

surpris »  

- 

+ 

38 



127 39 

Surcouf 
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Un objet prometteur qui suscite la déception lors de l’ouverture 

SURCOUF 

OBJET 

Soldes sur le High-Tech : jusqu'à -80% de 

remise 

+ 

- 
« Ils n’ont mis aucun produit à   

-80% ! » 

 Des utilisateurs mécontents qui ne 

perçoivent pas l’encart de promotion à       -

80% et focalisent leur attention sur les 

visuels de produits 
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Ne décevez pas avec un objet trop 

prometteur  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  

41 
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Excédence 
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Duo gagnant : une newsletter qui comble les attentes  

EXCEDENCE 

OBJET 

Jusqu'à -85% : les SOLDES font fondre les prix ! 

« Je m'attendais à trouver      

-85%, j'ai retrouvé le taux de 

soldes, ça me va » 

+ 

+ 

Une newsletter qui met en avant sa 

principale promesse et ravit les 

utilisateurs 
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Parcours de la newsletter 
>NE DÉCEVEZ PAS AVEC UN OBJET TROP PROMETTEUR 

>JOUEZ SUR LE GRAPHISME POUR SUSCITER L’ENVIE 

>METTEZ AU PREMIER PLAN LES PROMOTIONS  

>ACCOMPAGNEZ LES PROMOTIONS AVEC DES VISUELS PRODUITS  

>CLARIFIEZ VOS NEWSLETTER POUR UNE MEILLEURE COMPRÉHENSION  

44 
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Le gagnant : Quelle La Source 

Scoring obtenu auprès de 50 utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 0 à 5 l’apparence (0 étant pas du tout satisfaisant; 5 très satisfaisant) 

Quelle La Source 

Atlas for men 

Mathon 
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Jouer sur le graphisme pour susciter l’envie 

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  

46 
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Vitrine Magique 
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Vitrine Magique > Une newsletter qui n’incite pas au clic 

- 
Une newsletter pauvre en 

contenu qui n’incite pas 

au clic. Seul 1 utilisateur 

sur 12 a cliqué 

 

Les utilisateurs 

n’apprécient pas le 

manque de présentation 

de produits et de 

catégories 

« Je trouve ça un peu simple, il n’y a 

aucun produit, il y a juste ‘soldes’ et 

les pourcentages ça ne me donne 

pas plus envie de cliquer qu'en 

voyant l’objet » 

« J'aurais imaginé qu'ils nous mettent un 

exemple d'objet vendu et un peu plus d'infos, 

en plus, les -50% c’est pas suffisant » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Scoring obtenu auprès de 50 utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 0 à 5 l’apparence 

(0 étant pas du tout satisfaisant; 5 très satisfaisant) 
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Célio 
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Célio > Trop de texte et des couleurs qui ne séduisent pas les 

utilisateurs  

« Un peu déçu par la newsletter, 

elle ne donne pas envie d‘être 

cliquée » 

« Ça me fait pas penser à une 

newsletter mais plus à une page de 

coordonnées de contact dans les 

newsletters. C’est succinct, là il y a 

beaucoup trop d'infos, il y a trop de 

texte » 

 « Il n’y a rien qui est fait pour susciter 

l'envie si t'as besoin de rien, 

tu repars avec rien » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Scoring obtenu auprès de 50 

utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 0 à 

5 l’apparence 

(0 étant pas du tout satisfaisant; 5 

très satisfaisant) 

- 
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Yves Rocher 



127 52 

Yves Rocher > Un haut de page terne qui nuit au reste de la 

newsletter 
- 

1 
1 Un bandeau terne qui met en valeur des 

produits qui ne correspondent pas à la 

marque  

« C'est utile de mettre des produits, c’est bien 

beau de me dire qu’il y a -70% mais où ? » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

 «  C'est pas le produit qu'ils veulent 

vendre qu'ils mettent en avant » 

« Je ne trouve pas qu'elle attire, elle ne 

donne pas envie de cliquer je la trouve 

fade, puis on dirait qu’ils vendent des 

maillots de bain » 
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Jouer sur le graphisme pour susciter l’envie 

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  

53 
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Mathon 
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Mathon > Des couleurs et un graphisme qui séduisent 

Des utilisateurs séduits par les couleurs et 

l’organisation de la page. 

 

Une newsletter qui donne envie d’être regardée 

« J'ai plutôt apprécié, j'aime bien 

l'association des couleurs là, en plus le     -

60% est dans un encart voyant mais il 

prend pas toute la place on a accès à un 

échantillon de produits, ça donne envie de 

rentrer, il y a juste ce qu'il faut »  

+ 

 « Chaque élément est bien individualisé 

les couleurs sont bien choisies » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Scoring obtenu auprès de 50 utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 0 à 5 l’apparence 

(0 étant pas du tout satisfaisant; 5 très satisfaisant) 
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Excédence 
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Excedence > Une newsletter qui fait l’unanimité 

Ce n’est pas uniquement la promotion qui 

séduit les utilisateurs mais aussi le 

graphisme  

 

Une newsletter qui joue sur l’envie et 

l’été et qui satisfait l’ensemble des 

utilisateurs 

« Elle est sympa elle fait penser aux 

vacances » 

« La glace, c’est ce qui m’a donné 

envie de cliquer » 

« Elle est efficace, c’est la glace qui m'a le 

plus plu »  

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

+ 

Scoring obtenu auprès de 50 utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 0 à 5 l’apparence 

(0 étant pas du tout satisfaisant; 5 très satisfaisant) 
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Parcours de la newsletter 
>NE DÉCEVEZ PAS AVEC UN OBJET TROP PROMETTEUR 

>JOUEZ SUR LE GRAPHISME POUR SUSCITER L’ENVIE 

>METTEZ AU PREMIER PLAN LES PROMOTIONS  

>ACCOMPAGNEZ LES PROMOTIONS AVEC DES VISUELS PRODUITS  

>CLARIFIEZ VOS NEWSLETTER POUR UNE MEILLEURE COMPRÉHENSION  
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Mettez au premier plan les promotions  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  

59 



127 60 

CELIO 
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Celio > Une promotion cachée par un graphisme agressif 

1   Un encart « soldes » 

peu vu par les 

internautes car noyé 

par le graphisme 

 

2  Des utilisateurs qui 

sont conduits vers les 

catégories qui ne 

redirigent pas 

spécifiquement aux 

soldes 

- 

1 

                                        I 2sec                                                I Temps global 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende « Il y a trop de texte, rien que sans 

lire c’est visuellement lourd. 

J'oublie les soldes là, je suis gavé 

j’avais à peine vu le 70%, la 

marque est oubliée par tout ce 

texte » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

2 

« Ça ne donne pas 

envie d’aller voir ce 

qui se cache 

derrière» 
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Okaïdi 
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Okaïdi > Une promotion non cliquable qui induit en erreur 

Erreurs de clics des utilisateurs 

1 

1  Un tiers des utilisateurs se sont trompés en cliquant 

dans cette zone  

Les utilisateurs souhaitent 

accéder le plus rapidement 

possible aux produits portant la 

réduction indiquée 

 

La promotion, une zone qui 

invite aux clics qui se doit 

d’être cliquable 

- 
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Mettez au premier plan les promotions  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  
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Exédence 
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Excédence > Une large zone de promotion cliquable 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs         I 2secondes 

+ 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende 
Scoring obtenu auprès de 50 

utilisateurs: 

Evaluez sur une échelle allant de 

0 à 5 le contenu 

(0 étant pas du tout satisfaisant; 

5 très satisfaisant) 

Une zone entièrement 

cliquable qui permet d’accéder 

directement aux soldes 

2 

Clic d’un utilisateur 
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Quelle La Source 
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Quelle La Source > Des promotions sur chaque visuel bien visibles 

Chaque visuel possède sa promotion 

clairement indiquée 

 

Les utilisateurs apprécient de voir les promotions en 

un seul coup d’œil. 

+ 

« Il y a des visuels, des pourcentages. Et 

on les voit bien les pourcentages » 

 

« Le rouge ça attire l'œil, il n’y a rien à dire, c’est pas 

agressif avec le blanc c’est bien » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

        I 2secondes 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende 
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Parcours de la newsletter 
>NE DÉCEVEZ PAS AVEC UN OBJET TROP PROMETTEUR 

>JOUEZ SUR LE GRAPHISME POUR SUSCITER L’ENVIE 

>METTEZ AU PREMIER PLAN LES PROMOTIONS  

>ACCOMPAGNEZ LES PROMOTIONS AVEC DES VISUELS PRODUITS  

>CLARIFIEZ VOS NEWSLETTER POUR UNE MEILLEURE COMPRÉHENSION  
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Accompagnez les promotions avec des 

visuels produits  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  
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Un manque d’affichage des produits qui déplaît aux utilisateurs 

« Je l'ai trouvée triste, il n'y a aucune photo 

de produits, ça donne pas envie d'aller plus 

loin » 

« Je pensais voir plus un truc avec des 

maillots » 

« J'étais déçue, on ne voit pas de photos 

de produits ou d'exemples » 

« On voit tout de suite où est le -60%, je 

regrette qu'il n'y ait pas de présentation 

des produits » 

« Ça attire déjà le -70% en très grand, ça 

donne envie de cliquer au lieu d'avoir la 

liste des articles, plutôt avoir quelques 

articles » 

Spartoo 

Okaïdi 

Vitrine 

Magique 

3  

Suisses 

Rugby  

Shop 
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Accompagnez les promotions avec des 

visuels produits  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  
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Atlas for men 
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Atlas for men > Des visuels qui guident le regard 

        I Temps global 

Une newsletter 

entièrement vue par les 

utilisateurs grâce à 

des visuels produits qui 

guident et amènent à 

visiter l’ensemble de la 

newsletter 

+ 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende 

« C'est bien qu’il y ait beaucoup de 

photos avec toutes sortes 

d'articles. Ça donne envie d'aller 

voir plus loin. » 
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But 
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But > Des visuels de produits qui poussent aux clics  

Des produits divers 

représentant une partie 

importante de la gamme et 

qui permettent aux 

utilisateurs de trouver ce 

qui leur convient  

 

Clic d’un utilisateur 

        I Temps global 

+ 

1 1  L’ensemble des produits est cliqué 
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Parcours de la newsletter 
>NE DÉCEVEZ PAS AVEC UN OBJET TROP PROMETTEUR 

>JOUEZ SUR LE GRAPHISME POUR SUSCITER L’ENVIE 

>METTEZ AU PREMIER PLAN LES PROMOTIONS  

>ACCOMPAGNEZ LES PROMOTIONS AVEC DES VISUELS PRODUITS  

>CLARIFIEZ VOS NEWSLETTER POUR UNE MEILLEURE COMPRÉHENSION  
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Yves Rocher 
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Yves Rocher > Un manque de compréhension de la newsletter 

- 

1 

1  Des utilisateurs en attente de soldes qui ne 

comprennent pas les différentes rubriques 

« Il y a trop d’éléments mais aucun qui ne 

correspond aux produits d'Yves Rocher on 

ne sait plus où cliquer » 

«  Le chéquier de l'été ne me parle 

pas » 

Une newsletter qui contient beaucoup d’informations 
qui ne sont pas toujours en lien avec les soldes 
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Yves Rocher > Un bandeau défilant qui perturbe les utilisateurs 

- 
1 

1 Une mauvaise interprétation du bandeau 

considéré comme le titre de l’encart.  

 

2 Des utilisateurs qui passent moins d’1 

seconde sur le bandeau et ne voient pas 

la deuxième partie du message  

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Éviter les bandeaux défilants 
sur une newsletter  

 
Ils ne permettent pas de 
percevoir la totalité du 

message 
 

        I Temps global 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende 

2 
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3 Suisses 
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3 Suisses > Une publicité trop intrusive non appréciée des utilisateurs 

1 

- 

« Je trouve que ça fait pas du tout 

magasin de vêtements, le bandeau 

du bas ça n'a rien à voir, c'est pas 

pro ça manque d'explications » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

« Mettre une pub alors que c’est 

déjà de la pub c’est un peu trop 

! » 

Malgré une bonne note attribuée par 

les utilisateurs le bandeau en bas de 

page n’est pas à leur goût 

 

Un encart qui gâche la newsletter 
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Spartoo 
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Spartoo > Un encart mal compris des internautes 

«  Quand on ouvre, on ne s'attend pas 

à voir que ça. Je viens de réaliser que 

le ‘devenez fan’ c’était pour Facebook 

ça pose plus de questions que ça ne 

donne d'informations » 

« Je me suis attardée sur les 5€ et je 

me suis dit que ce n’était pas les 60%, 

ils aurait dû mettre en plus qu’il y avait 

5€ en moins » 

1 

1  Un encart difficile à comprendre pour les 

utilisateurs qui détournent leur regard du reste de 

la newsletter 

        I Temps global 

Zones chaudes 

Zones froides 

Légende 

- 
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Habitat 
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Habitat > Beaucoup d’informations qui déroutent les utilisateurs 

1 

1  Une newsletter confuse qui contient 

trop d’informations 

 

 

« Quand on arrive il 

y a  beaucoup de 

choses, le 

graphisme du sac 

plus les objets, on 

ne sait pas trop où 

regarder » 

« C'est un peu chargé le 

dessous, on ne 

comprend pas trop, je 

clique pour voir mais je 

ne suis pas convaincue » 

« On se demande 

pourquoi il y a ‘Offre 

spéciale chambre’ ça 

crée la confusion » 

« Il y a beaucoup de choses, 

on est obligé de descendre 

en bas, on met du temps à la 

lire » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

- 
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Arrivée sur le site  
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Arrivée sur le site  

>GUIDEZ VOS INTERNAUTES VERS LES SOLDES  
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Guidez vos internautes vers les soldes  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  
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La Redoute 



127 91 

La Redoute > Des catégories trop larges qui ne conduisent pas aux soldes 

Des catégories bien présentes sur la 

newsletter mais qui redirigent vers la 

totalité des produits et non uniquement 

vers les produits soldés 

 

- 

Clic 

Newsletter Arrivée sur le site 

1 

1. Parmi tous les produits 

présents sur le haut de la  

page d’arrivée, seul celui 

encadré en violet est un article 

soldé 
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Guidez vos internautes vers les soldes  

LES MAUVAISES PRATIQUES / LES BONNES PRATIQUES  
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Sarenza 
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Sarenza > Des catégories qui amènent aux produits soldés sur le 

site + 

Clic 

1. Un accès direct à tous les 

produits soldés est proposé 

sur la page d’arrivée  

1 

Newsletter 

Arrivée sur le site 
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Mathon 
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96 

Mathon > Des catégories par pourcentage de promotions très appréciées 

+ 

Un encart de catégories par promotion 
pertinent en période de soldes qui 

satisfait les utilisateurs 

« La newsletter 

respecte sa 

promesse, on y va 

pour les soldes on 

peut voir les soldes » 

Propos recueillis auprès des 50 utilisateurs 

Clic 

Newsletter 
Arrivée sur le site 

1 

1. Tous les produits 

de la page 

d’arrivée sont des 

articles soldés au 

pourcentage 

indiqué sur la 

newsletter 

96 



127 

Typologie des newsletters  
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Typologie des newsletters  

>LES NEWSLETTERS « FOURRE TOUT » 

>LES NEWSLETTERS « PROMOTIONS » 

>LES NEWSLETTERS « CATÉGORIES » 

>LES NEWSLETTERS « PRODUITS » 

98 
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Typologie des newsletters (1/4) 

Les newsletters « fourre-tout » 

 
• Newsletters qui annoncent les soldes mais qui présentent toutes sortes de démarques et offres du site pas nécessairement reliées aux soldes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

• Les moins : Des newsletters qui perdent leurs internautes à travers une trop grande diversité de promotions, et qui ne répondent pas à leurs attentes : 
les promotions sur les produits en temps de soldes. 

 

Yves 

Rocher 
Habitat 

- 



127 100 

Des utilisateurs mécontents par le contenu non pertinent de ces 

newsletters 

« Trop de choses, trop 

d'informations,  ça 

m'emballe pas du tout » 

« Tu as trop d‘éléments 

mais aucun qui ne 

correspond aux produits 

d'Yves Rocher on ne sait 

plus où cliquer » 

« C'est un peu chargé, on 

ne sait pas où cliquer, il y 

a plusieurs parties ça ne 

me plaît pas » 

« Le fait qu'il y en ait 

beaucoup ça devient lourd 

dans la forme » 

- 
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Typologie des newsletters (2/4) 
Les newsletters centrées « promotions » 

 
• Newsletters qui annoncent les soldes et qui mettent en avant la promotion maximale. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 Les plus : Une newsletter simple et claire qui ne perd pas les utilisateurs et donne 

l’information principale 

 

 Les moins : Des utilisateurs qui ne connaissent pas l’ensemble de la gamme et quelles 
promotions sont appliquées sur quels produits 

 

Spartoo 
Vitrine 

Magique 

- 

+ 
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Des newsletters claires mais qui manquent fortement 

d’informations 

« Ça attire pas pour des 

soldes, c'est mieux de 

montrer ce qu'il y a en 

soldes » 

« Quand on ouvre, j'ai 

l'impression qu'on apprend rien 

de plus, qu'il faut aller sur le 

site. Ça manque de concret » 

 « Il marque tout ce qui est 

important, les -60%, les 7000 

produits, la livraison… » 

« C’est trop banal les 

soldes commencent 

partout »  

« On voit tout de suite où 

est le -60% je regrette qu'il 

n'y ait pas de présentation 

des produits »  

+/- 
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Typologie des newsletters (3/4) 
 

Les newsletters centrées « catégories » 

 

• Newsletters qui annoncent les soldes et qui présentent dans le contenu la promotion 

principale et les catégories de produits disponibles sur le site. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Les plus : Une newsletter qui informe sur les promotions en cours et qui guide les 

utilisateurs en leur permettant de faire une première sélection à travers les catégories 

 

• Les moins : Des utilisateurs qui ne connaissent pas l’ensemble de la gamme et quelles 

promotions sont appliquées sur quels produits 

 

Rugby shop Blancheporte 

- 

+ 
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Une présentation des catégories qui plaît mais un manque de visuels produits 

« Ça attire déjà le 70% en très grand 

ça donne envie de cliquer au lieu 

d'avoir la liste des articles plutôt 

avoir quelques articles  

 « C’est un peu le même style 

que La Redoute il y a l’essentiel 

en un clin d'œil avec les thèmes 

en haut » 

 « On voit toutes les rubriques 

existantes »  

« C’est assez clair on peut se 

diriger tout de suite dans le 

rayon où on veut aller » 

 « C'est clair ça donne plus 

envie que l’objet du mail ça 

donne envie parce qu'on voit 

dans quelle gamme on peut 

aller » 

+/- 
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Typologie des newsletters (4/4) 
Les newsletters centrées « produits » 

 
• Newsletters qui annoncent les soldes en mettant en avant des visuels produits tout en présentant les 

catégories de la gamme. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
• Les plus : Une newsletter qui informe sur les différents produits et les soldes qui leurs sont appliqués. Elle 

informe aussi sur l’ensemble des produits, disponibles sur le site, à travers des catégories 

 

• Les moins : Un risque que l’utilisateur ne trouve pas de produits qui lui conviennent et quitte la newsletter 

 

Tape à L’oeil Quelle 

- 

+ 
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Une newsletter complète qui séduit les utilisateurs 

« J'aime bien quand on voit un 

produit, c'est attirant ça donne 

envie d'aller voir plus loin. Ça crée 

le besoin alors que l'autre 

newsletter non » 

« Elle est bien complète, on retrouve 

bien les différentes rubriques des 

enfants, pour moi ça me va »  

 « Ça me va bien là on peut avoir 

un aperçu, il y a les informations, il 

y a du visuel, il y a les tarifs avec 

ou sans les soldes c’est clair » 

« La newsletter, je la trouve 

bien constituée, il y a des 

parties femme, enfant… » 

« C’est vraiment bien, on a le 

choix » 

+ 
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Conclusion 

5 CONSEILS POUR RÉUSSIR VOS NEWSLETTERS EN PÉRIODE DE SOLDES  
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Newsletter & Soldes 
Les 5 points @ retenir 

 

1. Annoncer dans l’objet la plus grosse promotion et faire preuve 

d’originalité 
 

2. Afficher dans la newsletter ce qui est mis en avant dans l’objet 

 

3. Centrer la newsletter sur les soldes et non sur d’autres promotions ou 

articles 
 

4. Mettre en avant des catégories afin d’afficher toute la gamme du site 
 

5. Mettre en avant les produits avec leur promotion ainsi que l’ancien et le 

nouveau prix 

108 
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Le grand gagnant : Quelle La Source 

Moyenne des notes concernant l’apparence et le contenu  recueillies auprès des 50 utilisateurs 

Quelle La Source 

Mathon 

Excédence 



Annexes 

CONTEXTE DE L’ÉTUDE 

PRÉSENTATION EMAILVISION 

PRÉSENTATION ALTICS  
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Test Eye Tracking 

Annexes  

CONTEXTE DE L’ÉTUDE  
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Profil des 50 utilisateurs testés 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Une population jeune et féminine 

  

 

 Un nombre plus important de femmes  
(répartition sexe %) 

 

 Une population jeune 
(répartition tranches d’âges %) 

 

 Une majorité d’Employé/Technicien 
(répartition CSP %) 

 

Homme 25% (12) 

Femme 75% (36) 

Entre 20 et 30 ans 48% 
(23) 

Entre 31 et 40 ans 31% 
(15) 

Entre 41 et 50 ans 17% (8) 

Entre 51 et 60 ans 4% (2) 

Cadre 22,9% (11) 

Sans activité 6,3% (3) 

Etudiant 22,9% (11) 

Employé/Technicien 
47,9% (23) 
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Profil des 50 utilisateurs testés 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Des utilisateurs à la maturité internet excellente 

  

 

  

 Une population très présente sur Internet 

(temps quotidien passé sur Internet hors consultation mail)  

 

 Des e-acheteurs réguliers 
(fréquence d’achat sur Internet %) 

 
1 fois/semaine 14,6% (7) 

1 fois/mois 58,3% (28) 

1 fois/ trimestre 16,7% (8) 

1 fois/semestre 8,3% (4) 

1 fois/an 2,1% (1) 

1h/jour 16,6% (8) 

Entre 2 et 3h/jour 56,3% (27) 

Plus de 3h/jour 27,1% (13) 
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Questionnaire 

Annexes  

CONTEXTE DE L’ÉTUDE  
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Profil des 263 utilisateurs testés 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Une population jeune et féminine 

  

 

 Un nombre plus important de femmes  
(répartition sexe %) 

 

 Une population jeune  
(répartition tranches d’âges %) 

 

 Une majorité d’Employé/Technicien 
(répartition CSP %) 

 

Homme 22,43% (59) 

Femme 77,57% (204) 

Moins de 20 ans 7,98% (21) 

Entre 20 et 30 ans 45,25% 
(119) 

Entre 31 et 40 ans 26,24% (69) 

Entre 41 et 50 ans 10,65% (28) 

Entre 51 et 60 ans 7,22% (19) 

Entre 61 et 70 ans 2,66% (7) 

Commerçants, artisans, chefs 
d'entreprise 2,66% (7) 
Cadres 17,49% (46) 

Professions intermédaires 7,22% 
(19) 
Employés/Techniciens 33,08% (87) 

Etudiants 28,14% (74) 

Retraités 3,04% (8) 
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Annexes  

PRÉSENTATION EMAILVISION 
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1er éditeur International des solutions SaaS 
pour l'email marketing 
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 Plus de 11 ans d’expérience 

 + 2500 clients 

 + 300 spécialistes  

 Présence dans 15 Pays 

 3 milliards de messages/mois 

 CA = 29.36 M€ en 2009 (+35%) 

 CA = 19.3 M€ en S1 2010 (+46%) 

 486 nouveaux clients sur S1 2010 

 Coté sur le marché NYSE Alternext depuis 2006 

 Membre des associations professionnelles 

DMA, DDV, IAB, ACSEL, EBG, SNCD, e-consultancy, etc. 

MAAWG, Certified Sender Alliance (Délivrabilité), AFDEL 

 Classements : Truffle 100, Europe’s 100, Deloitte Fast 500  

 

 

Positionnement de Leader 
International 
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Solution SaaS leader  
pour l’email marketing 

Une nouvelle façon de délivrer  
et optimiser vos campagnes  
d’email marketing 119 



Plus de 2500 clients internationaux  

120 

http://www.orange.co.uk/?linkfrom=<!--linkfromvariable-->&link=header_logo
http://www.thebodyshop.co.uk/page/home
http://www.bluesq.com/bet?action=go_home
http://www.nexway.com/index.html


Choisir Emailvision 

 Leader International de l’Email Marketing 
• Plus de 2500 clients suivis par les équipes support/service de 15 bureaux internationaux 

• Chaque client bénéficie d’un Gestionnaire de compte dédié  

• L’Email Marketing Academy a formé plus de 4000 marketeurs 

• Ciblés et spécialisés à 100% autour des solutions on-demand d’email marketing  

 Plate-forme Robuste de livraison et de Délivrabilité 
• Un taux moyen de délivrabilité supérieur à 95% pour l’ensemble de nos clients 

• Plus de 2 millions de messages par heure par campagne par client 

• Un niveau de disponibilité de la plate-forme de 99.8%  

• Plus de 3 milliards de messages envoyés par mois 

 Interface Simple de Gestion et d’Optimisation de Campagne 
• Fonctionnalités avancées : Split testing, MVT Testing, Automatisation du Cycle de Vie, 

Campagnes SMS & RSS, Workflow et Gestion des Droits, Email Transactionnel, Alertes 
Temps-Réel pour les réseaux sociaux, Email d’abandon de Panier d’achat 

• Pré-intégration avec les principaux webanalytics et salesforce.com 

• Emailvision Cloud Services API 

• Une vision innovante et une roadmap clairement définie  
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www.altics.fr 

Annexes  

PRÉSENTATION ALTICS  
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Partir des vrais « gens » 

Lieux de vente 

Digitaux 

Lieux de vente 

Traditionnels 
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Recette by Altics 

Tester attentes et 

comportements digitaux 

Testing 

Concevoir des parcours 

d’achat «zéro grain de sable» 

e-Merchandising 

Accompagner vos équipes 

et sélectionner les outils adaptés 

Solutions 

www.altics.fr  04 72 76 94 00   win@altics.fr 



Nos différences 

www.altics.fr  04 72 76 94 00   win@altics.fr 

Equipe de passionnés 



Synthèse des Offres 

DIAG by Altics 

Repérez les points bloquants via 

un DIAG web, mobile, multicanal 

by Altics  

Révélez  

votre potentiel 

Accélérez  

à la performance 

C’est TOP by Altics. Rémunération 

 incluant une partie variable.  

TOP by Altics TEST by Altics 

Plus de 21 produits de tests conso  

(quali – quanti – Eye Tracking…) !  

Écoutez  

vos utilisateurs 

www.altics.fr  04 72 76 94 00   win@altics.fr 



127 

Contact 

A votre écoute :  

Olivier MARX | Fondateur 

T 04 72 76 94 00 | win@altics.fr 

 

www.altics.fr  04 72 76 94 00   win@altics.fr 


