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Agenda

• 09h00 – 09h30 : Accueil petit-déjeuner

• 09h30 – 09h45 : Introduction et agenda

• 09h45 – 10h15 : Présentation

• Antoine Pietravalle – Director of Account Strategy France @ CRITEO
• Laetitia Randrianasolo – Head of Retail Account Strategy France @ CRITEO

• 10h15 – 11h15 : Table ronde

• Gry Quentel – E-commerce Manager @ A.P.C.
• Olivier Hus – Directeur Digital / E-commerce / Cross-canal @ OCLIO
• Franck Mathais – Directeur Exécutif Marketing @ LUDENDO / LA GRANDE RECRE
• Gaëlle Poulain – Online Store Manager France @ MICROSOFT STORE
Animateur: François Costa de Beauregard – Directeur Général Adjoint France @ CRITEO

• 11h15 – 11h30 : Q&A

• 11h30 - 12h00 : Networking / Meet the speakers
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Le compte 
à rebours 
commence 
maintenant.
Copyright © 2015 Criteo



Copyright © 2015 Criteo

Internet est devenu le premier canal pour acheter les cadeaux de Noël

Sources: 
- Fevad, Bilan e-commerce 2014
- Mediamétrie/NetRatings et Fevad, Noël 2014 sur Internet – Enquête sur les intentions d'achat des internautes

Noël 2014 représentait déjà 11,4 milliards d’euros
de chiffre d’affaires E-commerce en France

57% du budget dédié aux cadeaux de Noël était
déjà dépensé sur Internet en 2014
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En 2014, 

28 millions de 
français

ont préparé ou acheté
leurs cadeaux de Noël 

sur Internet 52% 
ont profité des 

opérations 
promotionnelles 

des mois de novembre et 
décembre

Source: Enquête FEVAD/CSA sur le bilan des achats de Noël 2014 sur Internet
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Source: Enquête FEVAD/CSA sur le bilan des achats de Noël 2014 sur Internet

Produits
culturels

51% Jeux / 
Jouet
46% Mode / 

Accessoires
38%

Les produits culturels et les jeux/jouets sont les catégories les plus prisées

Hifi / 
Informatique / 

Téléphonie
36%
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Jeudi 27 Novembre 2014

Thanksgiving 

Vendredi 28 Novembre 2014

Black Friday

Lundi 1er Décembre 2014

Cyber Monday

L’exemple du Black Friday et du Cyber Monday aux Etats-Unis
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Une hausse spectaculaire des niveaux de CPC 

Nov 3 Nov 10 Nov 17 Nov 24 Dec 8 Dec 15 Dec 22 Dec 29

Nov 1- Nov 5 =100 (baseline)

Black Friday Cyber Monday

Dec 1

Day (2014)

CPC Index

100

140

180

200



Copyright © 2015 Criteo

Une augmentation conjointe des taux de conversion
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Un évènement qui trouve une certaine résonance en France

TRAFIC VENTES
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L’operation
Black Friday 

trouve un écho en
France chez les 

e-commerçants ayant
suivi l’opération
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En France, le trafic augmente dès fin octobre…
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Et le rythme des ventes s’accélère à partir de fin Novembre
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Et le rythme des ventes s’accélère à partir de fin Novembre
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Évolution des CPCs

Une hausse de CPC 
qui anticipe

l’évolution des ventes
et qui intervient dès

mi-novembre
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Les catégories HighTech, Jeux et Livres sont plébiscitées à Noël
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La catégorie Mode est plébiscitée en Novembre
La catégorie Maison/Déco est davantage plébiscitée en Décembre
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Les catégories High Tech et Jeux/Jouets connaissent aussi des pics sur les 
soldes 

High Tech Jeux / Jouets

Janvier Février
7 Janvier
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Les catégories High Tech et Jeux/Jouets connaissent une forte croissance des ventes en début de soldes. 
La catégorie High tech décroit sur la fin de soldes avec un regain des ventes timide sur la fin des soldes
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Les catégories Maison et Mode sont plébiscitées aux Soldes
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La Mode décroit sur la seconde période
La catégorie Maison/Déco reste stable
Regain de ventes sur les derniers jours
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Poids des
acheteurs 

existants dans 
l’audience des 

sites fashion

10%

Poids des
acheteurs 

existants dans les 
revenus des 

sites fashion

41%

Source : Criteo, 2ème trimestre 2015
Poids des acheteurs : France | propension à visiter la concurrence : US
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Focus sur la Mode: vos meilleurs clients sont les moins fidèles
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Focus sur la Mode: un regain des ventes en fin de soldes

TRAFIC VENTES

Des pics de ventes bien 
établis sur les mercredis de 

démarques et les dimanches, 
avec un regain notable sur 

les 3 derniers jours de soldes.
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En 2014, le mobile représentait déjà 20% des achats de Noël
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Aujourd’hui, la place du mobile est encore plus importante

Source: Criteo, rapport d’activité sur le commerce mobile au 3ème trimestre 2015
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La moitié des transactions implique déjà plusieurs écrans

% d’utilisateurs ayant utilisé différents
appareils dans leur parcours d’achat

L’utilisateur a finalisé sa transaction sur:

51%

TABLETTE SMARTPHONE

52%

DESKTOP

53%

Source: Criteo, rapport d’activité sur le commerce mobile au 3ème trimestre 2015
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La part des tablettes augmente les week-ends
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Checklist pour réussir Noël et/ou les Soldes

1- Communiquer sur chaque temps fort

- Plan commercial spécial Noël
- Livraison garantie avant le 24 Décembre
- Mise en place du click & collect
- Ventes privées entre Noël et les Soldes
- Communiquer sur chaque démarque soldes
- Communiquer jusque la fin des soldes (regain
des derniers jours)
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Checklist pour réussir Noël et/ou les Soldes

2- Adapter son mix-marketing pour l’ensemble des internautes

- Réveiller les utilisateurs inactifs
- Identifier les prospects intentionnistes
- Travailler les clients déjà existants, particulièrement volatiles
- Acquisition : Optimiser les campagnes de notoriété

Upper Funnel

Mid Funnel

Lower Funnel
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Capitaliser sur le co-marketing – exemple sur le High Tech

Distributeur de produits 
High Tech

Audience 
intentioniste

appareils 
photos

finance

Campagne de reciblage classique

Campagne de reciblage filtrée sur 
les produits de la marque 

partenaire

Marque
Spécialiste appareils photos
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Bénéfices

Bénéfices
pour la marque

Bénéfices pour le
distributeur

Augmentation de la notoriété de ses
produits

Augmentation de la part de voix
chez le distributeur

Reporting avec indicateurs de 
performance (audience, reach, 
ventes, parts de voix..)

La campagne est co-financée avec 
la marque

Le budget marque permet d’avoir des 
CPCs plus élévés donc un meilleur
positionnement

Possibilité de régler le scenario de 
l’experience utilisateur entre 
campagne comarket et campagne
classique
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Checklist pour réussir Noël et/ou les Soldes

3- Développer une approche cross-canal

- Assurer une présence cross-canal: Display, Email, etc.
- Assurer une présence multi-device: Desktop, Tablette, Smartphone
- Tracker les évènements cross-device
- Développer des synergies entre le online et le offline
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Exemple d’approche multicanal pour Noël

Push Drive to Store avant Noêl
Focus sur clients Cross Canal

Prendre en compte le comportement 
offline pour alimenter le ciblage et les 
recommendations Online (prédictions, 
Produits complémentaires etc..)

Favoriser le réengagement des offres de 
réabonnement aux programmes de fidélité

Exemples d’utilisationsCRM Data Base

Clients Cross Canal

Client exclusifs offline

Prospects Online

Clients avec cartes de 
fidélité

Clients en fin de programme 
de fidélité

Segmentation
(Exemples)

Comportement Offline
(Porteurs de carte)

DMP
Display Program

Mesure de l’influence du Online sur le 
offline
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Enseignements

 L’effet “Black Friday/Cyber Monday” se manifeste de plus en plus en France

 Le trafic sur les sites e-commerce augmente dès fin octobre = phase de recherche

 Le rythme des conversions s’accélère à partir de fin novembre = phase d'achat

 Les catégories HighTech, Jeux et Livres sont plébiscitées à Noël

 Les catégories Maison et Mode sont davantage plébiscitées aux Soldes

 Les internautes deviennent de plus en plus volatiles et visitent beaucoup de sites

 Le parcours des utilisateurs est de plus en plus cross device
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Quels retours 
de la part des 
e-commerçants?
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Questions ?
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