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Inédit : les consommateurs parlent du 

cross canal ! 

Enseignements tirés du Livre Blanc Cross Canal by Altics 
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Altics accélère Ventes et Conversion ! 

Lieux de vente 

Digitaux 

Lieux de vente 

Traditionnels 

2 
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+48% de devis cross-canal 

3 www.altics.fr  04 72 76 94 00 3 

+48% de demandes de devis et +68% de CA dans les 

agences grâce aux réservations faites via internet 

 

Vanessa Demeyre - Responsable e-Commerce  

DIAGNOSTIC MULTI CANAL ET RECOMMANDATIONS 

Audit Multicanal (web + catalogue + call center + agences)  

Tests utilisateurs Web et Tablettes 

Recommandations pour accélérer la Conversion e-Commerce 

 ACCOMPAGNEMENT E-COMMERCE 

Parcours d'achat optimisés en Tests A/B 

Rémunération à la PERFORMANCE 

Rajai 

Consultant e-Commerce 
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Morgan : Fiche produit WEB to STORE  

DIAGNOSTIC ET RECOMMANDATIONS 

Audit e-Merchandising et Webanalytics 

Tests Eye Tracking  

Recommandations e-commerce pour booster la conversion 

ACCOMPAGNEMENT 

Refonte du site internet : conception de maquettes ergonomiques et 

graphiques de la fiche produit et du tunnel d’achat 

Refondre notre tunnel de conversion et concevoir notre nouvelle fiche 

produit cross canal en 3 semaines, il fallait oser. Altics l’a fait ! 
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Charlotte 

Consultante ergonome 

Christophe M. 

Responsable e-commerce 
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Offres by Altics 

Lancer son activité 
 e-Commerce 

Franchir un cap de  
chiffre d’affaires 

Identifier les 
 freins à l’achat 

Accélérer la  
Conversion via TEST AB 

Réaliser des  
Tests consommateurs 
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Nos références 

11% 
de conversion 

23% 
de conversion 

20% 
de conversion 
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Agenda 

1 – LE CROSS CANAL VECU PAR LES CONSOMMATEURS 

-  Définition cross canal 

-  Expériences vécus 

-  Les grains de sables cross canal 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL IDEAL  

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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Définition cross canal 
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En ligne 

Tablettes 

En magasins 

Réseaux  

sociaux 

Applications/ 

Site mobiles  

Plusieurs canaux sont utilisés dans le processus d’achat d’un consommateur : essayer 

en magasin, comparer les prix via Mobile, réserver en ligne et retirer en magasin. 
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Agenda 

1 - LA REALITE DES CONSOMMATEURS  

 

-  Définition canal 

-  Expérience terrain 

-  Les grains de sables cross canal 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL IDEAL 

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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Achat: Sandales 

Une semaine avec Rachel Son parcours  

Brandalley  
Amazon 

Auchan 
Orchestra 

Gémo 

Showroom 
privé 

Brandalley 

Auchan 
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Rachel veut acheter des sandales 
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Premier repérage sur internet … 

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



XX 

Un article repéré mais rupture de stock! 
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Rachel se rend en magasin  
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Le produit n’est pas disponible et l’offre 

peu attractive 
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Rachel reçoit une alerte et achète sur 

monshowroomprivé.com 
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Agenda 

1 - LA REALITE DES CONSOMMATEURS  

 

-  Définition cross canal 

-  Expérience terrain 

-  Quels sont les principaux grains de sable ? 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL IDEAL 

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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TOP 6 des Grains de sable cross canal 
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1. Gestion des stocks distinctes : pas d’information sur la disponibilité du produit en 

magasin depuis le site 

2. Des vendeurs pas au courant de l’offre en ligne et des offres différentes entre magasin 

et web (prix et catalogue produits différents) 

3. Un sentiment de concurrence entre le site web et le magasin physique 

4. Peu d’accès web depuis le magasin : pas de wifi, des tablettes mal optimisées 

5. Des systèmes de fidélisation distincts pour l’achat physique et en ligne 

6. Un CRM qui ne permet pas de faire le lien entre le magasin et le site en ligne 
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Agenda 

1 - LA REALITE DES CONSOMMATEURS  

 

-  Définition cross canal 

-  Expériences terrain 

-  Les grains de sables cross canal 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL IDEAL 

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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1. Store Locator 

20 

Exemple de Louis Vuitton qui permet dès la fiche 

produit de localiser un magasin susceptible d’avoir la 

référence en stock. 
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2. e-reservation 

21 

85% des réservations se 

concrétisent par une 

visite en magasin. 

 

80% de ces visites en 

magasin se 

transforment en achat.  
 
Source La Tribune 
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3. Click & Collect 
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Des espaces dédiés au 

click and collect  

 

- Des cabines d’essayage 

- Des corners de vente  

 

Les premiers résultats 

- 40% des clients qui 

achètent en ligne optent 

pour le click and collect,  

- 40% de ces utilisateurs 

dépensent davantage lors 

de leur passage en 

magasin ! 
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Agenda 

1 - LA REALITE DES CONSOMMATEURS  

 

-  Définition cross canal 

-  Expériences terrain 

-  Les grains de sables cross canal 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL IDEAL 

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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Formez vos vendeur(euse)s au Cross Canal 
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Les impliquer 

 

- Incentive chiffre d’affaires 

- Donner des accès wifi 

- Les sensibiliser au bornes 

connectées 

 

Scénariser les retraits en 

magasin 

- Systématiquement ouvrir 

le colis  

- Proposer des ventes 

croisées (promos, articles 

complémentaires…) 
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Agenda 

1 - LA REALITE DES CONSOMMATEURS  

 

-  Définition cross canal 

-  Expériences terrain 

-  Les grains de sables cross canal 

 

 

2 - PARCOURS D’ACHAT CROSS CANAL ZERO IDEAL 

 

- Les incontournables  

- Enjeux humains 

- Enjeux techniques  

 

3 - QUESTIONS / REPONSES 
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1. Centralisez vos source de données 
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Intègre l’ensemble des sources 

 de données d’audience 

Segmente les données  

pour des actions ciblées 
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2. Digitalisez vos points de vente 
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3. Beacon : une nouvelle expérience d’achat 
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Créer du trafic 
Attirer les clients 
dans votre boutique 

Vendre 
Augmenter votre 
chiffre d’affaire 
 

Animer  
Digitaliser votre 
espace physique 
 

Fidélisation 
Gamification et 
programme de fidélité 
 

Informer et Dialoguer 
Informer vos clients pour 
un service sur-mesure 
 

Analyser et Optimiser 
Analyser vos clients 
dans la boutique.  
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La nouvelle 
collection est 
arrivée. 

Produit 2 
45 € 

Produit 1 
60 €  

Produit 3 
200 € 

+ 

+ 

+ 

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



XX 

Livre Blanc Cross Canal 
A recevoir en exclusivité ! 
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http://www.altics.fr/contact/
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Questions / Réponses 
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Contact 

A votre écoute :  

Olivier MARX | Fondateur 

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