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Convertissez plus dès Noël ! 
50 bonnes pratiques e-commerce pour VENDRE plus ! 
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Edito 

Contactez Olivier 

Marx 

04 72 76 94 00  

win@altics.fr 

 

Altics accélère Ventes 

et Conversion des 

sites marchands 

 

www.altics.fr 

 

 
 

 

      Lyon, le 22 octobre 2012 

  
Mon cher e-marchand (préféré),  

 

Je pensais faire quelques cadeaux de Noël grâce à ton site, sauras-tu me livrer à temps  ? 

Je vais offrir des Jouets, des biens culturels, et surement de l’électroménager. 

 

Ma cousine s’y prend souvent au dernier moment (on l’appelle « Dernière Minute »), Moi je 

commence mes cadeaux 2 mois à l’avance, j’ai jamais d’idées.  

 

Répond à mes envies, fais-moi rêver (j’en ai bien besoin), attention aux prix, je suis plutôt 

une « Chasseuse de Primes ». 

 

Mon Rêve : une magnifique page d’accueil avec pleins de produits adorables, une 

navigation sans entrave (pense à mon mobile aussi), une commande facile et rapide, livrée 

au pied du sapin.  

  

Pour finir, permets-moi ce conseil :  

- Télécharge le dernier Livre Blanc Altics sur Noël 

- Et si t’es pas prêt : réalise vite un Audit Flash Noël livré en 1 semaine 

 

Bref offre moi un site web et mobile « Zéro Grains de Sable », « Testé et Approuvé » 

par nous prospects ou clients. 

 

Et repose-toi un peu avant Noël et les Soldes, car ça va turbiner !  

Bon courage à toi et à ton équipe. 

 

Chrismas JeLeVeux 

mailto:commercial@altics.fr
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Conventions graphiques 

Recommandations et bonnes pratiques 

Constats relatifs à l’audit 

Conseils 

Audit 

Constats issus du questionnaire 

Constats relatifs aux tests utilisateurs Utilisateurs 
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METHODOLOGIE  
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Un recueil de données variées 

Les utilisateurs nous ont exprimés leurs habitudes 

d’achat, leur comportement et leurs attentes 

concernant les achats de Noël. Pour ce faire, nous 

avons utilisé la méthodologie du questionnaire. 

 

Un audit a également été réalisé à l’aide d’une grille 

ergonomique.  

 

Des bonnes pratiques eCommerce issue de la 

Knowledge Base  pour  vous fournir des 

recommandations. 

 

Le tableau ci-contre présente le croisement des 

méthodes de tests utilisées lors de cette étude.  

Chaque pictogramme associé à une méthode vous 

permettra de repérer la source des données au sein 

de ce document.  

Croisement de données 

Audit Questionnaire 
Bonnes 

pratiques 

Comportement 

et attentes   

Site 

eCommerce    

Usage du 

mobile  
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 De la page d’accueil au paiement  

Réduire le taux 

d’abandon 

Augmenter le CA 

Fluidité de 

l’expérience 

d’achat 

Page d’accueil 

 

Page liste 

 

Fiche produit 

 

Panier 

 

Inscription 

 

Livraison 

 

Paiement 
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Introduction  
POINTS CLES DE L’ETUDE   
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Les points clés de l’étude 

1. Pour Noël 2012, 86% des personnes comptent acheter sur internet 

2. 80% des acheteurs iront vers des sites sur lesquels ils sont déjà clients 

3. L’utilisation des mobiles pour comparer les prix augmente de 45% 

4. Mettez votre site aux couleurs de Noël : background, pictogrammes… 

5. 26.5% des internautes commandent la dernière semaine 
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Attentes des e-shoppeurs pour Noël 2012 
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86% des personnes interrogées déclarent  

vouloir acheter des cadeaux sur internet 

pour Noël 2012 

Internet : un canal de vente prioritaire 

287 répondants 

Comptez-vous acheter vos cadeaux de Noël sur internet? 
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1) Jouets 

2) Biens culturels 

3) Electroménager 

Les jouets, produits phares de Noël 

Quels types d’articles êtes-vous plus susceptible d’acheter sur internet plutôt qu’en magasin? 
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80% des répondants achèteront en priorité sur 

des sites sur lesquels ils ont déjà passé 

commande 

Pour vendre à Noël ayez fidélisé en amont 

Pour vos achats de Noël, êtes-vous susceptible d’acheter sur : 

238 répondants 

Des sites sur lesquels 

vous avez déjà 

commandé 

Des sites que vous ne 

connaissez pas 

Des sites connus où 

vous n’avez effectué 

aucun achat 
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Noël commence 2 mois avant, vous êtes prévenus ! 

Quand commencez-vous à prospecter sur internet pour vos cadeaux de Noël ? 

73% des répondants déclarent 

chercher leurs cadeaux entre 

1 et 2 mois avant Noël 

Quand débutez-vous vos achats de Noël ? Plus de 66% des répondants 

commencent leurs achats entre 1 

et 2 mois avant Noël 

Conseils                Pour convertir plus à 

Noël, votre site doit séduire et 

rassurer 2 mois avant 

285 répondants 
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Quelles sont les performances ergonomiques et fonctionnelles de votre site ? 

Quelles sont les pages où vous perdez des ventes ?  

Quelles améliorations immédiates peuvent être réalisées pour convertir plus ? 

Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00 

win@altics.fr 

AUDIT FLASH NOEL - Convertissez plus ! 

Livré en 1 semaine 

CODE PROMO: Le Père Noël habite chez Altics 

-10% 
sur l’Audit Flash 

15 
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Pour Noël, le prix reste la motivation première 

241 répondants 

Qu’attendez-vous des sites internet pendant la période de Noël ? 

80% des répondants déclarent 

s’attendre à des prix réduits sur 

internet pour la période de Noël  

Conseils                Mettez en avant des 

promotions et sélections spéciales 

Noël, vos clients y seront 

sensibles 

Les facilités de 

retour sont 

également 

plébiscitées  
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Moins de 7 jours avant Noël, plus 

d’un quart des personnes sont 

susceptibles de passer commande 

Plus de 26% commandent la dernière semaine 

241 répondants 

Jusqu’à quand, avant Noël, commandez-vous vos cadeaux sur internet ? 

Conseils                Proposez des modes de 

livraison rapides pour assurer les 

commandes de dernière minute 
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Soyez transparents sur les délais de livraison 

241 répondants 

Commanderiez-vous un produit pour Noël sachant que vous le recevrez après le 25 

Décembre? 

¼ des personnes interrogées sont 

prêtes à acheter un cadeau sur 

internet même si elles ne le 

recevront pas à temps pour Noël 

Conseils                Affichez la date de 

livraison de manière explicite, 

même si elle a lieu après le 25 

Décembre, certains clients 

passeront commande 
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Plus de 37% d’utilisation mobile en magasin 

277 répondants 

A Noël 2011, utilisiez-vous votre Smartphone pour comparer 

les prix sur internet lorsque vous étiez en magasin? 

+45% d’augmentation (2012 vs 

2011) d’utilisation mobile en 

situation de comparaison de prix 

entre les magasins physiques et 

les sites web 

Pour Noël 2012, comptez-vous utiliser votre Smartphone pour 

comparer les prix sur internet en étant dans un magasin ? 

Conseils               Investissez dans une 

version mobile pour fidéliser et 

convertir plus. 
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Comment vos visiteurs parcourent votre site ? 

Quelles sont les zones qui retiennent leur attention ? 

Où sont les grains de sable ? 

Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00 

win@altics.fr 

Un site « testé et approuvé » 
web – mobile – tablette – Apps (iPhone – Androïd – Bada) 

20 
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Typologie > Des e-shoppeurs variés 

 Les « prévoyants » : 52 % des personnes interrogées 

commencent à chercher leurs cadeaux sur internet deux mois ou plus avant Noël   
 

 

 Les « dernière minute » : 26.5 % des personnes interrogées  

passent commande dans la dernière semaine avant Noël 

 Les « chasseurs de prix » : 80 % des personnes interrogées 

s’attendent à des prix réduit pour Noël 

 Les « mobiles » : 37% des personnes interrogées comptent utiliser 

leur Smartphone pour comparer les prix tout en étant en magasin 

21 
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La page d’accueil: Votre vitrine  
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Mettez vous aux couleurs de Noël 

23 
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+ Décorez votre vitrine 

Pensez à habiller votre site 

grâce à un background aux 

couleurs de Noël 

24 
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+ Contextualisez votre site 

Ambiancez via des 

pictogrammes spécifiques… 

…ou des blocs dédiés au 

produits de Noël 

25 
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- Respectez les codes e-Commerce 

Absence du panier et du 

compte client des 

éléments essentiels sur un 

site marchand 

Aucun prix n’est visible sur 

la page d’accueil rendant 

plus difficile la projection 

dans l’offre 

26 
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+ Panier et compte client : les basiques 

Rendez visible de manière 

explicite l’accès au compte, le 

panier et la barre de 

recherche 

Ajoutez un layer en roll over 

pour faciliter la navigation 

27 
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+ Un moteur de recherche efficace 

Facilitez la recherche avec 

l’autocomplétion. Cette 

fonctionnalité rendra l’expérience 

d’achat plus agréable 

28 
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+ Laissez la place au produit 

Présentez de manière claire 

vos produits dès la page 

d’accueil 

Incitez à l’achat :  

- un prix différencié 

graphiquement 

-un visuel de qualité 

29 
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Boostez votre performance commerciale  

30 
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+ Intégrez un carrousel efficace (1/2) 

Intégrez un carrousel 

performant pour pousser 

votre offre > les 

utilisateurs passent 80% 

du temps à explorer la 

partie du haut 

Mettez en avant des 

prix, des promotions, 

un bouton d’action 

pour inciter au clic 

31 
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+ Intégrez un carrousel efficace (2/2) 

Donnez la possibilité à vos 

utilisateurs de faire défiler 

le carrousel pour faciliter 

sa visualisation 

32 
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Tél: 04 72 76 94 00 

win@altics.fr 

Un modèle économique variable très attractif : 

Moins cher qu’un recrutement interne 

Plus d’expertises à votre disposition 

Un véritable partenaire e-Commerce à vos côtés 

Contactez-nous  

Un accompagnement 

eCommerce sur la durée  

33 
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- Des layers peu engageants (1/2) 

Un layer pauvre, des 

sous-catégories peu 

explicites 

34 



78 

- Des layers peu engageants (2/2) 

Absence totale de layer ce 

qui rallonge le parcours 

d’achat et ne permet pas 

d’aller au plus profond de 

l’arborescence 

35 
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Adaptez votre barre de 

navigation pour mettre en 

avant  la sélection de Noël 

+ Facilitez l’accès à l’offre 

Adaptez votre barre de 

navigation pour mettre en 

avant  la sélection de Noël 

Proposez des blocs 

d’accès rapides aux 

produits de Noël sur la 

page d’accueil 

36 
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+ Ambiancez vos layers (1/2) 

Insérez des bannières 

dans vos layers pour leur 

donner vie et mettre en 

avant votre offre 

Donnez la possibilité 

d’accéder à l’ensemble des 

produits 

37 
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+ Ambiancez vos layers (2/2) 

Illustrez avec des visuels 

pour orienter l’e-shoppeur 

dans sa recherche 

Organisez vos 

sous-catégories 

avec un graphisme 

aéré 

38 
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Rassurez vos internautes  
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+ Des éléments de confiance visibles 

Intégrez vos éléments de 

confiance sous la barre de 

navigation pour qu’ils soient 

visibles rapidement 

Faites ressortir les 

mots clés avec un 

contraste de couleur 

40 
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+ Des éléments de confiance imagés 

Mettez vos éléments 

de rassurance aux 

couleurs de Noël 

Utilisez des pictogrammes 

impactant visuellement 

pour faciliter la 

compréhension 

41 
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Une baseline qui situe 

l’internaute 

+ Parlez de vos avantages concurrentiels 

Rendez visibles vos 

avantages concurrentiels 
Une baseline qui situe 

l’internaute 

Situez l’internaute 

avec votre baseline 

Donnez à vos prospects 

des raisons d’acheter sur 

votre site 

42 
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+ Ajoutez de la proximité 

Des éléments de confiance 

accompagnés d’un visuel 

souriant 

Placez votre numéro 

de téléphone dans le 

header pour qu’il soit 

facilement visible 

Ajoutez une présence 

humaine sur votre site  

43 
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+ Utilisez des tiers de confiance 

N’hésitez pas à 

faire appel à 

plusieurs solutions 

Mettez en avant vos scores 

sur des tiers de confiance 

pour rassurer d’avantage 

Mettez en avant vos scores 

sur des tiers de confiance 

dès le header 

44 
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Optimisez votre conversion à chaque étape  
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Page d’accès produit 
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Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00 

win@altics.fr 

Quelles sont les pages où vous perdez des ventes ?  

D'où proviennent les visiteurs qui ajoutent au panier ?  

Quels sont les segments de visiteurs les plus rentables ? 

Réaliser un audit  

et des recommandations Webanalytics  

47 
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- Impossibilité d’affiner 

Absence totale de filtres, 

l’utilisateur n’a pas la possibilité 

d’affiner sa recherche 

Des propositions de tri 

inexistantes  

48 
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- Des filtres à améliorer 

Difficultés à se situer : 

- La page affichée n’est pas 

suffisamment différenciée 

graphiquement 

- Absence des liens 

« précédents » et « suivants » 

Absence de feedback de la 

sélection des filtres 

Préférez les filtres placés 

verticalement et donc toujours 

visibles après avoir scrollé 

49 
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+ Proposez des fonctionnalités de filtre 

Facilitez le choix des 

produits via des possibilités 

de filtres poussées 

Mettez en avant 

les critères utilisés 

par l’internaute 

Ambiancez vos pages 

d’accès produit pour 

aider l’e-shoppeur à 

s’orienter 

50 
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+ Facilitez la navigation entre les pages 

Laissez le choix du nombre 

de produits affichés sur 

une page 

Proposez des fonctionnalités 

de tri pour aider l’internaute 

dans sa recherche 

Facilitez la navigation entre 

les pages listes 

51 
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+ Donnez de l’information à l’internaute 

Affichez une partie du 

descriptif dès la page liste 

pour aiguiller l’e-shoppeur 

dans son choix 

Apportez de l’information sur 

les délais de livraison pour 

stimuler la commande 

Apportez de l’information sur 

les délais de livraison pour 

stimuler la commande 

Rassurez en mettant en 

avant les avis clients 

52 
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+ Aiguillez votre internaute 

L’utilisation d’un module spécifique 

d’aide au choix peut vous 

permettre de booster votre 

conversion pour Noël 

53 
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Fiche produit  
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Maty > Une fiche produit incomplète (1/2) 

 

 - 



78 

Maty > Une fiche produit incomplète (2/2) 

 

 

- 

« Suivant les fiches produits il n’a pas la 

taille» 

«Il n'y a rien dans les avis» 

« Il manque des infos on ne peut pas 

zoomer »  

« Pas de représentativité sur la personne » 

« Plaqué argent? Ou Argent? »  
Gaze plot : parcours type d’un utilisateur 

56 

Utilisateurs 
                   1. Les utilisateurs 

en quête d’information qui 

parcourent la fiche produit dans 

ses recoins 
 

2. Une absence d’informations 

essentiels sur le bijou  

 

3. Un visuel jugé pauvre 

- 
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+ Incitez à l’ajout panier 

Mettez en avant le prix, proche 

et de même couleur que le 

bouton d’action 

Rendez visibles vos éléments 

de rassurance pour favoriser 

l’ajout au panier 

Confortez l’internaute dans son 

choix via les avis clients 

57 
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+ Un visuel de grande taille pour plus de conversion 

Proposez plusieurs visuels du 

produit, un zoom de qualité, voir 

une vue 360° 

58 
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+ Soyez transparent sur les délais de livraison 

Indiquez si l’article sera livré 

à temps pour Noël, si 

possible avec la date précise 

de livraison 

59 
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+ Canalisez les envies de l’internaute 

Proposez une fonctionnalité 

de wishlist pour que le client 

puisse se créer sa « liste de 

Noël » 

Poussez les fonctions de partage 

pour que l’internaute puisse faire 

part de ses envies à ses proches 

Poussez les fonctions de partage 

afin que l’internaute fasse part de 

ses envies à ses proches 

Proposez une fonctionnalité 

de wishlist pour que le client 

puisse se créer sa « liste de 

Noël » 

Proposez une fonctionnalité 

de wishlist pour que le client 

puisse se créer sa « liste de 

Noël » 

60 
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+ Augmentez votre panier moyen 

Proposez des produits 

complémentaires dans la pop-up 

d’ajout panier pour accroître votre 

panier moyen 

Proposez des produits 

complémentaires dans la pop-up 

d’ajout panier pour accroître votre 

panier moyen 

61 
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Tunnel d’achat  

62 



78 

+ Clarifiez votre page 

N’oubliez pas la 

rassurance dans le 

tunnel pour limiter la 

déperdition 

Situez l’internaute à chaque 

étape avec une frise 

d’avancement 

63 
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44% des clients veulent un emballage cadeau 

241 répondants 

Préférez-vous recevoir le cadeau déjà emballé ? 

Conseils                Donnez le choix à l’internaute en 

lui proposant l’option d’emballage cadeau 

à l’étape du panier 
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+ Proposez l’emballage et la carte personnalisable 

Pensez à la mise à jour 

automatique du prix total si l’option 

paquet cadeau est payante 

Intégrez une pop-up 

pour la saisie du 

message 

65 
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+ Facilitez l’avancement dans le tunnel 

Indiquez les modes et tarifs de 

livraison dès l’étape du panier. 

L’internaute aura ainsi une 

visibilité sur ce qu’il va payer 

Rendez le bouton d’action 

visible et incitatif 

66 
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Quelles étapes vous font perdre des ventes ? 

Comment diminuer votre taux d’abandon du tunnel d’achat ? 

Que devez vous mettre en place rapidement ? 

Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00 

win@altics.fr 

Réaliser un audit  

et des recommandations e-Commerce  

67 
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- Un formulaire d’inscription à optimiser 

Absence de vérification des 

champs à la volée, le risque 

d’erreur s’accroît ainsi que 

celui de perdre des visiteurs et 

donc des ventes 

L’inscription à la 

newsletter doit être 

proposée à cette étape 

pour amorcer la 

fidélisation 

68 
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+ Limitez les risques d’erreur (1/2) 

Intégrez la fonctionnalité de 

vérification à la volée, qui permettra 

à l’internaute de corriger son erreur 

immédiatement 

Indiquez visuellement que 

la saisie est correcte 

69 
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+ Limitez les risques d’erreur (2/2) 

Proposez un champ unique 

pour l’email, puis un choix 

entre nouveau/ancien client 

pour éviter que l’utilisateur 

se rue sur le premier champ 

visible et engendre une 

erreur 

70 
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+ Accompagnez l’utilisateur jusqu’à l’étape ultime 

Illustrez les modes de 

paiement avec des 

pictogrammes pour 

aiguiller le client 

Illustrez les modes de 

paiement avec des 

pictogrammes pour 

aiguiller le client 

Rassurez plus que 

jamais à l’étape de 

paiement pour 

concrétiser la vente 
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Conclusion 
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Les bonne pratiques pour Noël 

1. Attirez grâce à une ambiance de Noël sans pour autant perturber la navigation 

2. Les internautes sont fidèles : entamez le dialogue en amont de Noël 

3. Faites des promotions spéciales Noël, les prix réduits sont plus que jamais impactant 

4. Facilitez le choix en proposant des sélections ou des idées cadeaux 

5. Indiquez à l’internaute s’il sera livré avant Noël : affichez les dates précises 
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Partir des vrais « gens » 

Lieux de vente 

Digitaux 

Lieux de vente 

Traditionnels 

74 
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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 
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Nos différences 

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

Equipe de passionnés 
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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 
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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 


