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Convertissez 3x plus !  
Plus de 50 bonnes pratiques e-Commerce de la page dõaccueil au paiement  

 

Juillet 2012 



Edito 
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Contactez Olivier 

Marx 

04 72 76 94 00  

commercial@altics.fr 

 

Altics augmente le 

Chiffre dôAffaires et la 

conversion des sites 

marchands  

 

www.altics.fr 

 

 

      Lyon, le 20 juillet 2012  
  

 

 

Lõexp®rience dõachat e-Commerce ultime existe -t -elle ? 

 

 

Lõe-Commerce ne sõarr°te jamais, voici  donc le 20ième Livre Blanc dõAltics !  

 

Lõ®quipe sõest mobilis®e pour ce recueil de bonnes pratiques e -Commerce : 

36 sites pass®s au crible, de lõEye tracking , des astuces pour vendre plus  

Vous souhaitez vous aussi convertir plus et vendre dõavantage, alors 

contactez -nous ! 

 

 

 

Bonne lecture, bonnes ventes etébon ®t® ! 

Olivier Marx, Fondateur  

mailto:commercial@altics.fr


Nos Résultats  
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Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00  

commercial@altics.fr  

Découvrez notre expertise  



 

PUBLICITE  

Á Trafic qualifié  
Les comparateurs de prix possèdent 

un taux de transfo supérieur à la 

moyenne. 

Á A partir de 49 ú / mois  

Á Multipliez vos 

comparateurs de prix et 

places de marché  

Shopping-Flux.com 

2 mois offert avec le code « ALTICS  » ! 

Contactez contact@shopping -flux.com   

Tél. 01 80 87 60 95 



 

PUBLICITE  

Á Trafic qualifié  
Les comparateurs de prix possèdent 

un taux de transfo supérieur à la 

moyenne. 

Á Transfo optimale/R.O.I  
Calculez votre R.O.I : 

. Par produit 

. Par comparateur 

. Par gamme 

. Par marque 

Á A partir de 49 ú / mois  

Á Multipliez vos 

comparateurs de prix et les 

places de marché . 

Shopping-Flux.com 

Un mois offert avec le code « ALTICS  » ! 

Contactez contact@shopping -flux.com   

Tél. +33 (0)1 80 87 62 64 
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Introduction  
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 De la page dõaccueil au paiement  

Etude de 30 

sites  

e-commerce 

10 

Réduire le taux 

dõabandon 

Augmenter le CA 

Fluidité de  

lõexp®rience 

dõachat 

Page dõaccueil 

 

Page liste 

 

Fiche produit  

 

Panier 

 

Inscription  

 

Livraison 

 

Paiement 



1. Lõutilisateur évalue la page dõaccueil 

(confiance,  convivialité,  aspect graphique, 

poursuite),  et  attribue  une note sur 10. 

 

2.  Il recherche ensuite un produit  et  juge 

la facilité  avec laquelle  il  y accède. 

 

3. Il évalue ensuite la fiche  produit  (le 

nombre de photos, la mise en valeur du 

produit,  le zoom, la qualité  du descriptif,  

la clarté  de la page). 

 

4. Il juge la clarté du panier, les modes de 

livraison, de paiement et le sentiment de 

confiance.  

Une démarche résolument centrée utilisateurs  

D®marche dõinvestigation 

 
 

144 utilisateurs  ont été recrutés pour lõensemble des 

études. Des tests simples ont été réalisés par 40 

utilisateurs  et  104 ont participés  à des tests Eye trackés. 

 

Les utilisateurs  ont effectué  une évaluation  durant  

laquelle  un parcours dõachat à été réalisé avec chacune 

des étapes détaillées  ci-contre . 

 

Les 35 sites étudiés ont également été passés au crible  à 

lõaide dõune expertise  e-Merchandising. Les 29 sites 

évalués par les utilisateurs  ont été répartis  en 5 groupes. 
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Les phases du test utilisateur :  



Un recueil de données variées 
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Audit  Scoring 

 

Tests utilisateurs  

 

 

 

 

Eye Tracking Entretien  

Page 

dõaccueil P P P P 

Recherche 

produit  P P P 

Page liste P P P 

Fiche 

produit  P P P P 

Panier P P P 

Les utilisateurs  ont parcouru lõensemble des 

étapes du parcours dõachat. Ils ont exprimé leurs 

attentes  et  avis à travers différentes  méthodes de 

recueil  de données : scoring, test  utilisateur  Eye 

tracking  et  entretien  individuel .  Un audit  e-

merchandising à également été réalisé. 

 

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  



Labos de tests 

| Salle dõobservation avec glace sans tain 

| Test dõEye Tracking

1 salle de test interne (glace sans tain & sonorisée)

| Salle dõobservation sonoris®e 



Cartes de chaleur 

1 

Cross selling ignorée  

Zone de fort intérêt  

Légende 

Zones froides  

Zones chaudes 
Plus la couleur est rouge, 

plus les utilisateurs ont 

focalisé leur attention sur 

la zone 

 

 
 

 

Cartes de chaleur 
 

Permettent de mettre en évidence les zones 

regard®es par lõensemble des utilisateurs 

(somme des fixations) 

 

  
 



Parcours des yeux 

2 
 

 

Point dõentr®e 

sur la page 

 

 

Plus le rond est 

gros, plus la zone 

a été focalisée  

Déroulement du regard  

 

 
 

Gaze plot ou parcours visuel 
 

Permettent  de retranscrire lõordre et lõintensit® des zones 

regardées, et dõanalyser le parcours de lecture & de navigation 

  
 



-Lepape - Newsletter (Janvier 10)  

 

Carte dõoccultation 

Zone 

dõint®r°t fort 

Zone ignorée  

Zones froides  

Zones chaudes 
Les zones opaques 

sont celles qui ne sont 

pas vues 

Légende 

3 

 

 
 

 

Carte dõoccultation 
 

Permettent de révéler les zones ignorées 

des utilisateurs  

 

  
 



Favorisez  

la poursuite en  

page dõaccueil 
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Favorisez la poursuite en page dõaccueil 
               > Mauvaises pratiques 

 > Bonnes pratiques 



Une page dôaccueil incitative 

* Note de 0 ¨ 5 sur lõacc¯s ¨ la vente en ligne 
(0 très compliqué, 5 très facile)  

5 secondes 20 secondes 

Consigne : Trouver lõacc¯s ¨ la vente en ligne depuis la page dõaccueil 

- 

Un accès hébergement  plus visible qui 

attire lõutilisateur. Un wording 

trompeur «  je réserve en ligne  » qui 

induit lõe-shoppeur en erreur (les 

utilisateurs pensent quõil sõagit de lõacc¯s ¨ la 

vente de forfait)  

Accès à la vente en 

ligne occulté remarqué 

après plus de 20 s 

Les données Eye tracking ont été recueillies en 2011  
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Une page dôaccueil incitative 

Panier & compte 

client> des éléments 

qui, absents de la 

page dõaccueil, 

peuvent inviter à 

douter  du caractère 

e-marchand du site 

Un moteur de recherche 

absent > lõacc¯s ¨ 

lõoffre et ¨ lõachat est 

moins direct  

- 
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- 

Aucun élément rassurant dessus la 

ligne de flottaison:  

1. Absence de marque ou label 

2. Pas dõ®l®ment de confiance 

 

Scroller 3 fois pour voir les marques et 6 fois pour les 

éléments de confiances.  

De plus, pas de mise en avant de ces éléments (absence de 

picto) et affichage dõune liste non exhaustive 

Des éléments de confiances à travailler  

Pas de numéro de 

téléphone visible 

immédiatement  

Ligne de flottaison  



Contactez-nous  

 Tél: 04 72 76 94 00  

commercial@altics.fr  

Pensez au questionnaire ! 

Sur votre site ou par mail  

Qui sont-ils ? 

Que pensent-ils de votre offre ?  

Comment perçoivent -ils votre site ?  

Êtes-vous meilleur que la concurrence ? 

http://www.altics.fr/
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Une offre qui gagnerait à être mise en avant  

Attention ¨ lõabsence des 

éléments de confiance >  

d¯s la page dõaccueil ils 

rassurent vos prospects 

Une offre ôsurfõ ambig¿e 

pas clairement et 

immédiatement 

identifiable (vêtements 

de surf ou planche de 

surf ?) 

Un carrousel absent de 

la page dõaccueil qui ne 

permet pas de présenter 

la richesse de lõoffre 

Pas de layer pour 

guider vos 

prospects dans 

lõoffre 

- 
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Un graphisme qui pourrait davantage servir lõoffre 

 

Attention à la rupture 

graphique qui nõinvite 

pas à scroller 

- 

Ligne de flottaison  

Les deux offres ne sont 

pas visibles 

immédiatement  


