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-  Intervention dans le cadre du parcours numérique organisé par la CCI

- 1 rencontre par mois à la CCI

- Programme disponible sur le site de Perspectives Numériques et de la CCI 

- 2018 : Diagnostic d’Opportunité de Transformation Numérique

Perspectives Numériques
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Le contexte commercial 

Selon Adobe Digital Insights, 42% des Français souhaitent réaliser l’intégralité de 
leurs achats de Noël en ligne en 2018.
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Google Trends
“Cadeau de noel” : en progression régulière depuis début 

octobre
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Comment booster votre activité ? 

Source : La Finance Pour Tous
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Il faut donc mettre en place une stratégie dès la rentrée de septembre.



Le Web to Store

Le web-to-store

9



Le web-to-store

→ Stratégie pour faire venir les visiteurs de votre site internet 
dans votre boutique.
Ex : mettre à disposition un chèque cadeau sur le site à utiliser en magasin 
uniquement. 

Pour Noël, 2 types de web-to-store efficaces : 

- Click & Collect : réservation en ligne, retrait en magasin. 
Avantages : gain de temps

- Opérations promotionnelles : offres par mail, ou SMS 
(meilleur taux d’ouverture). 
Avantages : obligation d’aller en magasin pour profiter de l’offre
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Le web to storeLes opérations spéciales
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Bannière/site web à adapter
Montrer que l’entreprise s’adapte à la période des fêtes. 
Aider l’internaute à se projeter pour réaliser ses achats de 
fin d’année.
But : attirer l’attention et faire rester l’internaute sur le site.

Newsletter
Design autour des fêtes de Noël, annoncer les différentes 
offres disponibles sur le site et autres actions mises en 
place (jeux concours, bons d’achats en magasin…) 
But : informer vos clients des offres et augmenter les 
visites sur le site. 
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Créer le sentiment d’urgence
Offres flash, jouer sur la disponibilité produit, le nombre de 
visualisations simultanées du produit, etc
But : encourager l’internaute à passer à l’acte d’achat



Mettre en place des avis clients
Via Avis Vérifiés, Google Avis Clients, TrustPilot… 
But : rassurer les futurs acheteurs en montrant 
l’expérience de ceux qui ont acheté le produit

Chat Messenger
Si contact facile avec le vendeur pour avoir des réponses à 
ses questions, l’acheteur passera plus facilement à l’achat 
But : ne rater aucune vente
Le + : ajouter un numéro de téléphone facilement repérable sur le 
site

Proposer des chèques cadeaux
Cadeau “facile” qui fonctionne. En proposer plusieurs avec 
différents tarifs. 
But : développer le nombre de ventes à l’occasion de Noël
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Frais de port offerts sur le site
Achats sur internet motivés par le large choix proposé. 
But : renforcer le passage à l’achat. 
Le + : glisser un mot personnalisé dans la commande

Proposer l’emballage cadeau
Plusieurs cadeaux à emballer, papier à acheter etc.
But : faire gagner du temps aux consommateurs

Proposer la livraison rapide
Trouver le bon cadeau rapidement (surtout pour ceux 
qui cherchent à la dernière minute)
But : rassurer le consommateur sur le délai de 
livraison
Proposer la livraison sur divers lieux (travail, domicile, 
relais …)
Regarder si l’adresse de facturation et l’adresse de 
livraison sont identiques ou non. 14



Le cas de Maisons du Monde
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https://docs.google.com/file/d/1_5PYC40H0DeeS2-4zT4FSUCzarZNqlhF/preview


Le web to storeLe calendrier de l’Avent
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Les ingrédients pour un calendrier de l’Avent réussi : 

Curiosité, plaisir, désir d’acheter, récompense  

Les calendriers les plus performants sur le web sont ceux 
qui proposent : 

- des bons d’achats 
- des cartes cadeaux 
- des codes promos 

Stratégie : mettre en scène vos produits chaque jour du 
mois de décembre. 
But : faire voir autrement vos produits, les inscrire dans la 
mémoire des consommateurs, et donner envie de les 
acheter.   
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Exemples de calendriers de l’Avent

Morgan

Chronodrive

Grain de Malice
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Le web to storeLes réseaux sociaux
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Flashbacks sur l’année
Retour sur des événements/informations qui ont marqué 
l’année : sur le domaine d’activité qui vous concerne et/ou sur 
la vie de votre entreprise

Changement des photos de profil/couverture
Idéal pour mettre en avant une action promotionnelle 
spéciale Noël, ou pour montrer que l’entreprise adapte son 
image à cette période festive. 

Jeux concours
Rejoint l’idée du calendrier de l’Avent 

Souhaiter un Joyeux Noël
Minimum à faire si vous n’avez pas eu le temps de mettre 
en place d’autres actions.  20



Facebook Ads
Mettre en place un ciblage précis (sexe, âges, villes, intérêts…)
Objectifs différents selon vos actions : 

- pour les offres sur le site → visiter le site 
- pour un calendrier de l’Avent → aller sur la page 

Facebook 
- pour les bons d’achat en magasin → rubrique contact 

pour voir le magasin le plus proche
But : faire gagner de la visibilité sur vos offres et toucher une 
audience qualifiée 

Instagram Ads
Plus centré sur l’image donc mettre en scène vos produits 
autour de l’ambiance de Noël pour donner envie de les 
acheter. 
But : séduire et convertir par l’esthétisme 
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Le web to storeSur Google
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Google Ads
Cibler les mots-clés les plus pertinents pendant la période 
de Noël selon votre secteur d’activité. 

Exemple pour une entreprise de jouets : cadeau fille 10 ans, 
cadeau made in france, jouet en bois petit garçon, cadeau 
original enfant créatif, etc

But : atteindre les personnes qui sont les plus 
susceptibles d’être intéressées par vos produits.

Annonces Google Ads
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Google My Business
Visuel qui apparaît sur la droite de l’écran avec les 
informations concernant l’entreprise (site, téléphone, 
adresse, horaires d’ouverture…).  
Google Post : possibilité de créer des posts éphémères sur 
votre fiche My Business.

But : informer des actualités importantes, en l'occurrence 
des offres disponibles sur le site pendant une période 
déterminée. 

Google My Business
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Remarketing

Les utilisateurs sont en pleine recherche d’idées cadeau 
avant Noël. 
L’idée est de continuer à rendre vos produits visibles sur 
les sites visités après le vôtre.

Ex : un client visite votre site où vous proposez des montres 
à la vente, il se rend ensuite sur un site de recettes, où il 
pourra voir une publicité concernant votre site de montres 
précédemment consulté.  

But : que les utilisateurs aient vos produits en tête au 
moment où ils souhaiteront faire leurs achats.
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Les annonces Display
Adapter votre publicité à la période de Noël pour jouer sur les 
émotions
But : attirer le regard des internautes et les intéresser à votre 
pub

Annonce display
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Conclusion

Noël est une occasion de rebondir en termes de 
communication pour de nombreuses activités. 

Adaptez votre communication pour cette période !

Et pour certains... pensez à préparer les soldes :)
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Emeline Foissey - Agence Adverti

Merci 
Emeline FOISSEY - emeline@adverti.fr
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