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Avant -
Propos

Fondateur de Wexperience 
et du blog Capitaine Com-
merce mais aussi confé-
rencier en UX, Olivier Sau-
vage est toujours à l’affût 
des nouvelles tendances 
du e-commerce.

 La première édition du baromètre de la conversion 
en avril 2014 avait déjà connu un franc succès, avec plus 
de 250 répondants. Ce premier essai avait déjà permis 
de récupérer des données intéressantes et de dresser 
un portrait rapide du e-commerce en France.

 Merci aux 400 personnes qui ont pris le temps 
de répondre à cette étude qui a pour objectif de vous 
donner ces repères, vous permettre d’analyser vos 
performances personnelles au regard de votre secteur 
d’activité, de porter un regard lucide, et critique sur vos 
performances, de prioriser vos actions et réaliser vos 
arbitrages budgétaires

 Sur ces métiers techniques en permanente 
évolution avec 94% des e-commerçants qui tournent 
avec des équipes de moins de 3 personnes, il est 
essentiel de bien s’entourer. C’est pourquoi nous 
présentons dans ce document, après les résultats de 
l’étude, 14 partenaires de Wexperience et Digitaleez, 
experts du e-commerce qui vous donnent des conseils, 
chacun dans sa spécialité pour améliorer le taux de 
conversion de votre site. 
 Nous remercions particulièrement ces partenaires 
sans qui nous n’aurions pas eu autant de répondants ! 

Bonne lecture à tous, nous attendons vos réactions avec 
impatience :)

Directeur associé 
chez Wexperience et 
fondateur de Digitaleez, 
Cyrille Pattyn est un 
entrepreneur expert en 
Marketing Relationnel et 
en Etudes Quantitatives
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 Les leviers de la conversion sont multiples et bien moins traçables 
que ceux de l’acquisition. La conversion, c’est la vente. Et la vente, c’est de la 
psychologie. Autant dire qu’on est pas près de mesurer les émotions humaines. 
Et pourtant, chacun sent bien, basé sur son expérience que certains critères 
aideront toujours à persuader vos visiteurs d’acheter chez vous, de remplir un 
formulaire, de s’inscrire à une newsletter.

 Parmi ceux-ci, j’en vois cinq qui sont des leviers directement activables et 
permettent rapidement d’obtenir des bénéfices.

 L’ergonomie reste un bon cheval de guerre. Offrir une expérience 
utilisateur fluide, rapide, sans complication permettra toujours pour les grands 
sites de ecommerce de gagner quelques points de conversion. Non pas tant 
parce qu’une bonne ergonomie aide plus facilement à passer une commande, 
mais parce qu’elle donnera une bonne réputation à votre site. Si c’est simple, 
j’aurais plus facilement tendance à revenir et à parler en bien de mon achat. 
Soigner l’ergonomie, c’est donc signer pour du long terme avec votre client. 
C’est l’assurance que son esprit sera concentré sur votre offre et non pas sur des 
problématiques d’interface.

 Le design devrait être votre numéro 2. Offrir une expérience fluide est 
important, mais la rendre amusante, agréable, sensationnelle l’est tout autant. Il 
ne s’agit pas uniquement d’informer votre visiteur ou de le convaincre, vous devez 
aussi, quand vous le pouvez, lui procurer une expérience qui le surprendra ou 
le fera rêver. De belles photos ou une vidéo plein écran font parfois beaucoup, 
mais cela peut aussi être un ton rédactionnel ou des interactions nouvelles. A 
vous de trouver votre voix ! Celle qui fera de vous un site pas comme les autres, 
plus humain, en phase avec les attentes de l’internaute d’aujourd’hui.

 Utilisez bien vos données. Depuis longtemps, tout le monde a accès 
aux web analytics, mais beaucoup de marchands ne profitent pas assez de la 
manne qui leur est offerte dans ses données et des ressources qui s’y trouvent. 
De bons tableaux de bord vous aideront toujours beaucoup plus qu’une bonne 
intuition. Les mettre en place, les suivre régulièrement, vous permettront à coup 
sûr de détecter de nouveaux leviers d’optimisation, pourvu que vos tags soient 
toujours bien en place… ce qui n’est pas toujours le cas.

 La personnalisation se développe de plus en plus à travers des solutions 
plug-and-play qui vous permettent de créer des parcours utilisateurs différents 
pour chaque visiteur. Là aussi se trouve de véritable gisements inexploités de 
revenus. Savoir combiner adroitement entre eux différentes offres en automatisant 
les choix peut vous permettre par exemple d’augmenter votre panier moyen. 
Mais proposer un message d’accueil personnalisé basé sur les habitudes de 
l’utilisateur peut aussi constituer une bonne stratégie. Nous en sommes encore 
à l’heure zéro de la personnalisation, mais croyez bien qu’elle représente une 
des voies de l’avenir.

 Enfin, pour finir, la confiance est et sera toujours le moyen de rendre plus 
réceptif votre visiteur. Vous devez le rassurer, sans cesse : sur vos frais de port, sur 
le détail de votre service, sur l’usage fait par les autres utilisateurs. La confiance 
passe à la fois par l’expérience d’interaction que vous pourrez engendrer, mais 
aussi par des faits, perçus comme vrais, qui achèveront de convaincre votre 
utilisateur que c’est par vous qu’il doit passer et pas par un autre.

 Beaucoup de solutions existent pour améliorer sa conversion. Tout ne 
peuvent pas être activées en même temps. Avant de partir sur une voie ou sur une 
autre, vous devez être capable d’analyser finement votre trafic et de comprendre 
les besoins de vos utilisateurs. Interrogez-les, comprenez-les, détectez leurs 
points sensibles et agissez en conséquence. Chacune des solutions présentée 
plus haut vous permettra d’aller plus loin, mais à vous de faire le bon choix.

Olivier et Cyrille
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Premieres
Observations

 Nous savions que l’attente des e-commerçants en matière d’information 

sectorielle était forte, mais apprendre que 75% des 400 répondants aimeraient 

avoir une actualisation de ces données tous les mois, 39% chaque semaine, fut 

une réelle surprise, et montre combien vous êtes avides de données et en attente 

de repères sur votre marché et votre secteur d’activité !

 N’étant pas un institut d’études, nous ne prétendons pas à la représentativité 

parfaite des secteurs, mais nous avons consacré beaucoup de temps et d’énergie 

pour collecter un maximum de données, analyser et interpréter les résultats, en tirer 

des enseignements utiles, des pistes de réflexion. Nous vous livrons ces données 

avec un maximum de transparence, pour qu’elles vous soient utiles.

 Analyser son site, connaître ses données de trafic, de conversion, comprendre 

ce qui fonctionne et ce qui ne fonctionne pas sur son site sont les fondamentaux 

d’une démarche d’amélioration continue. Avec 2/3 des e-commerçants qui 

regardent régulièrement leurs données Web Analytics, force est de constater que 

cette conscience est déjà bien ancrée, mais connaissez-vous tous les outils, les 

meilleures méthodes, les meilleurs partenaires pour traiter chacun des leviers ?

S’il est intéressant d’identifier les différences sectorielles, nous souhaitons 

surtout à travers cette étude aider les e-commerçants à déterminer leurs 

priorités et les actions possibles pour améliorer leur taux de conversion. Car  

après tout, il n’y a pas grand intérêt à constater que l’on est meilleur ou moins 

bon que les autres, l’essentiel consiste à identifier les raisons des bonnes 

et des moins bonnes performances, pour se placer dans une démarche 

d’amélioration continue, par l’identification organisée des problèmes et la 

mise en oeuvre de plans d’actions ciblés et suivis avec des indicateurs chiffrés. 

Nous tacherons d’ouvrir des pistes de réflexion pour chaque secteur, et tacher de 

trouver des atypismes par rapports auxquels vous pourrez vous positionner.

Introduction

Page 8 - Premières observations Page 9 - Premières observations
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Analyse du panel de répondants

 Après suppression des (rares) doublons, nous avons pu utiliser exactement 

400 retours d’ e-commerçants qui ont répondu à l’étude. Ce nombre important 

de retours était essentiel pour disposer d’une forme de significativité par secteur 

d’activité. 

 Il est d‘ailleurs intéressant de constater que les grandes tendances (taille 

et âge des entreprises, répartition et évolutions des secteurs) observées dans ce 

baromètre sont cohérentes avec les informations diffusées par la FEVAD.

Enfin, nous avons 68 réponses dans le secteur « Autres », nous sommes désolé de 

ne pas avoir pu proposer de secteur d’activité qui  convienne exactement à tous, 

mais il était nécessaire de faire des regroupements, de travailler en univers et avoir 

ainsi suffisamment d’observations pour calculer des moyennes qui aient du sens.  

Ce secteur «autre» est un melting pot de sites très différents les uns des autres, donc 

l’analyse n’avait aucun sens. Lors du prochain baromètre, nous ne proposerons plus 

ce secteur.

Taille des e-commerçants - Bacon 2016

 Nous avons une légère sur-

représentation des grands sites de 

e-commerçe dans notre panel de 

répondants par rapport à la photographie 

française.

Effectif des e-commerçants - Bacon 2016

 Le moins que l’on puisse dire, c’est que le e-commerce en France ressemble 

plus à l’artisanat  qu’aux sociétés du CAC40.
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Âge des e-commerçants - Bacon 2016

 Le secteur se caractérise aussi par la jeunesse des sociétés (pas forcément 

de leurs patrons ;-)

    - 42% ont moins de 5 ans

    - 68% ont moins de 10 ans.

Evolution du chiffre d’affaires en 2015

 Bonne nouvelle, les entreprises du e-commerce se distinguent par leur 

dynamisme : 65% voient leur CA augmenter en 2015, et 27% de plus de 20% ! OK, c’est 

sans doute plus facile de présenter des croissances à 2 chiffres quand on démarre, 

mais quand même, ces données viennent confirmer une dynamique observée par 

l’ensemble des instituts, et notamment la FEVAD qui annonçait également 10% de 

croissance moyenne du CA du e-commerce en 2015.

Origine de la croissance

 Selon les interrogés, la croissance provient majoritairement de l’augmentation 

du nombre de visiteurs (57% des e-commerçants dont le CA progresse), et un quart 

des e-commerçants se développent grâce à l’augmentation du taux de conversion. 

La panier moyen n’explique que plus rarement une croissance du CA (dans 21,6% 

des cas).

Visiteurs uniques, nombre de pages vues et 
temps passé sur le site

 Le nombre de visiteurs uniques et de pages vues par mois est évidemment 

très variable d’un site à l’autre. 

 Les moyennes ont assez peu d’intérêt pour l’analyse sectorielle, car les écarts 

de trafic sont très importants d’un site à l’autre.  

 Nous ne nous attarderons pas ici sur ce point, mais les moyennes seront 

intéressantes à observer dans l’analyse par secteur.
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. 

 L’analyse du temps passé par site souligne d’assez fortes variations entre les 

sites, et entre les secteurs d’activité. La moyenne de 3,9 minutes par site cache des 

écarts  très significatifs entre un secteur Beauté / Santé / Pharma par exemple où 

le visiteur reste en moyenne 6,2 minutes, et les sites de services aux entreprises où 

l’on reste presque 3 fois moins longtemps (2,5 minutes). 

 Sur la majorité des sites, les visiteurs ne passent que 3 à 4 minutes, puis s’en 

vont. Autant dire qu’il faut être performant, clair, et amener facilement le visiteur 

à son objectif, car malgré tous vos efforts pour le retenir, il/elle se détourne très 

facilement et très rapidement de votre site. 

Taux de transformation : 3 %

 Rappelons qu’il s’agissait ici pour les e-commerçants d’indiquer le ratio entre le 

nombre de transactions (ou de lead pour le BtoB) et le nombre de visiteurs uniques.

 Le taux de conversion moyen est de 3%, tous sites et tous secteurs 

confondus. Cette moyenne arithmétique (non pondérée par le nombre de VU)  

cache  évidemment de fortes disparités selon les acteurs, leur taille, leur offre et 

leur secteur d’activité. 

 Nous n’avons volontairement pas pondéré les taux de transformation par le 

volume des visiteurs uniques.  C’est un parti pris qui se discute, mais qui permet 

de faire apparaître le champ des possibles par secteur, et ne pas écraser les 

performances des petits par celle des gros. 

 

 

Parmi les champions de la conversion, on peut citer le secteur Beauté / Santé / 

Pharma qui tient la 1ère place du podium avec 5,3% de taux de transformation.  Un 

résultat plus de 3 fois supérieur aux sites de produits culturels / arts & loisirs qui ne  

parviennent à transformer que 1,6% des visiteurs uniques en lead commerciaux.

 

Les facteurs explicatifs sont variés évidemment : encombrement du secteur avec 

un grand nombre d’acteurs, ou présence de mastodontes (qui n’ont pas participé à 

l’étude heureusement ;-) qui raflent une grosse partie du trafic et du volume d’affaire 

des marchés (par exemple pour les produits culturels). 

Les sites qui présentent des offres de niche, ou qui sont très spécialistes ou 

sélectifs sur leur offre ont souvent des audiences plus faibles, mais aussi des taux 

de transformation beaucoup plus élevés. 

On peut aussi évoquer des usages sectoriels moins propices à la conversion 

directe, comme dans le BtoB par exemple, ou la prise de contact en ligne n’est 

pas forcément privilégiée par rapport à de l’appel téléphonique ou l’envoi de mails 

qui sont rarement trackés alors qu’ils suivent souvent une navigation sur le site du 

prestataire.

Quelque soit le secteur, on observe des différences très importantes d’usages 

en terme d’outils d’analyse ou d’optimisation, qui sont des solutions pratiques, 

performantes et bon marché.

De nombreux acteurs favorisent l’esprit de la « débrouille » qui peut se comprendre 

économiquement, mais qui mène aussi parfois à un manque de recul sur les priorités.

 

Il n’est pas rare par exemple de croiser des e-commerçants qui investissent des 

sommes conséquentes pour acheter du trafic pour leur site, mais qui n’ont pas 

résolu des problèmes majeurs de fonctionnement dans leur tunnel de commande.
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Tableau à visionner en double page
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Taux de rebond : 44,9%

 Pour mémoire, le taux de rebond correspond au pourcentage de visiteurs 

qui sont entrés sur le site, et en sont ressortis après, sans consulter d’autre pages. 

Dans notre étude, on constate sur la plupart des secteurs étudiés que le taux de 

rebond se situe entre 35 et 45%. Au delà de 50%, le taux de rebond est généralement 

considéré comme trop élevé. Les sites de services aux entreprises sont confrontés 

à des taux de rebonds très élevés. 

Si toutes les informations sont présentes sur une landing page complète, ce n’est 

pas forcément grave, mais si ce n’est pas le cas, il  convient de travailler l’ergonomie 

et les boutons d’actions pour amener efficacement le visiteur vers les espaces qui 

transforment ou avec du contenu : formulaires de contact, pages blog, description 

des prestations…

 Dans tous les cas, les taux de rebond doivent être analysés par page, et selon 

les sources de provenance, et doivent être appréhendés selon le type de pages 

analysé. Par exemple, il n’est pas anormal d’avoir un taux de rebond élevé sur un 

article de blog, car on peut considérer que le visiteur a lu l’article en question, même 

si un travail d’optimisation pourra permettre à une partie d’entre eux de poursuivre 

leur navigation sur le site.

 En revanche, un taux de rebond élevé dans le tunnel de commande appelle 

une analyse immédiate et détaillée. En fonction du lieu de sortie des visiteurs, on 

pourra identifier des problèmes de clarté des solutions de livraison proposées, ou un 

formulaire d’inscription trop compliqué à remplir, ou encore le manque d’éléments 

de rassurance dans la page de paiement.

 

Web Analytics, forever !

 Enfin, il est somme toute assez rassurant de constater que les e-commerçants 

analysent très régulièrement leurs données de trafic et de performance  via les 

Web Analytics : à 80%, c’est fait au moins une fois par mois, et généralement plus 

souvent. 

Bien comprendre la nature de son trafic, l’impact de ses opérations marketing, 

piloter et analyser les parcours client et les tunnels de conversion sont en effet des 

éléments essentiels dans un secteur dynamique certes,  mais déjà très concurrentiel.

Priorités business

 Les 2/3 des e-commerçants consacrent moins de 10% de leur CA aux budget 

marketing communication, mais les disparités sectorielles sont importantes, il 

convient donc de regarder ces éléments secteur par secteur pour vous rendre 

compte si votre stratégie est en phase avec celle de vos concurrents, ou vous poser 

des questions sur les arbitrages budgétaires.

Baromètre de la conversion 2016 Baromètre de la conversion 2016
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Usages professionnels et investissements pour 
améliorer les performances

 Il est intéressant de constater que plus de la moitié des répondants, tous 

secteurs confondus, ont déjà fait appel à des prestataires spécialisés dans l’UX, 

ponctuellement ou régulièrement, ou aimeraient y avoir recours pour améliorer 

l’Experience Utilisateur sur leur site. 

 Si l’on croise avec la question suivante, on observe que seulement 20% des 

répondants ne souhaitent pas travailler cette partie UX. Après, c’est une question 

d’outils et de budget.

 La culture des outils en mode Saas est très forte, puisque plus de la moitié 

des répondants utilisent ces outils. Il reste un travail de communication à faire, car 

25% des interrogés ne connaissent pas ces outils, pourtant très utiles et bon marché.

 Les budgets consacrés à ces outils restent raisonnables, et dépassent 

rarement les 500€/mois.
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Responsive or not responsive ?

 Enfin, l’utilisation des moteurs de recommandations est une pratique déjà très 

courante, mais certains secteurs d’activité exploitent peu ces outils pourtant très 

efficaces pour développer l’upsell et le crossell, quand ils sont visibles et quand ils 

apparaissent au bon moment.

La plupart des e-commerçants ont désormais un site responsive, voire une app, 

mais on a encore 19% des répondants qui n’ont pas fait le pas. Cette proportion 

sera probablement amenée à baisser dans l’avenir, tant la navigation sur mobile 

progresse dans tous les secteurs d’activité et semble devenir incontournable pour 

les e-commerçants.

Analyse
Sectorielle



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100

Baromètre de la conversion 2016
      

Secteur voyages/
tourisme

Données clés
Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 10      400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

 62 845    
113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 357 457    
745 783

Durée moyenne 
d’une session

 3,60    
3,9

Taux de conversion
 4,30    

3

Taux de rebonds
 36,6    

44,9

Page 24 - Analyse sectorielle - Voyages/tourisme
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Attention à l’interprétation des données dans ce secteurs dans lequel nous avons 

eu assez peu de répondants, et qui contient des sites de tailles très différentes.  Les 

moyennes sont donc à prendre avec beaucoup de pincettes car les écarts types 

sont importants sur la plupart des indicateurs.

 

Les répondants sont des sociétés de taille modeste en CA (80% font moins de 

500K€/an), plutôt matures et qui restent en forte croissance.

La moitié de ces acteurs dépense entre 500€ et 2000€/mois en génération de 

trafic, et utilise les outils et solutions externes. 

Cet usage est clairement plus marqué que dans les autres secteurs d’activité (signe 

de maturité ?). Ces professionnels sont très assidus dans la lecture de leurs Web 

Analytics, et consultent régulièrement leurs données de trafic et de navigation.

Au niveau de la conversion, nous trouvons dans ce secteur des acteurs positionnés 

sur des niches qui présentent d’excellentes performances en terme de taux de 

conversion, avec des résultats supérieurs à 5%. D’autres sites placés dans un cadre 

concurrentiel plus large ont des taux de conversion qui se rapprochent des sites de 

e-commerce généralistes, avec des taux inférieurs à 1%. 

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an 80 24

 Entre 500k€ et 5m€ par an 10 66,5

Supérieur à 5 m€ par an 10 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 70 83,75

4 à 10 personnes 20 10,25

Plus de 10 personnes 10 6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 40 42,5

Entre 6 et 10 ans 20 25,75

Moins d’un an (welcome :)) 10 18,5

Plus de 10 ans 30 13,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 10 13,25

Entre 500 et 2.000€/mois 50 22

Moins de 500€/mois 30 56,5

Plus de 10.000€/mois 10 8,25

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

40 63,25

Entre 2000 et 1000€/mois 10 3

Entre 500 et 2000€/mois 30 9,75

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

- 7,25

Moins de 500€ / mois 20 16

Plus de 10.000€/mois 0 0.75

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités 0 3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça 10 4,25

Non, jamais 50 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser - 11,25

Oui, ponctuellement 20 28,75

Oui, régulièrement 20 14,75

100 100
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Budget consacré aux outils fonc-
tionnant en mode SaaS

Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 30 50,75

Moins de 100€/mois 30 23,75

Moins de 1000€/mois 10 6,75

Moins de 500€/mois 30 13,5

Moins de 5000€/mois 0 3,5

Plus de 5000€/mois 0 1,75

100 100

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web analytics

Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? - 5,5

Jamais - 3,75

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin - 18,25

Tous les jours 60 38

Une fois par mois, systématiquement 20 11

Une fois par semaine, systématiquement 20 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A 10 7

Une fois par an - 3,5

Une fois par mois 50 38,75

Une fois par semaine 30 35,75

Une fois par trimestre 10 15

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 0 1,75

Ni responsive, ni app 0 18,5

Mon site est responsive 70 71,5

J’ai une app 0 4,25

Mon site est responsive, j’ai une app 10 3,75

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

20 0,25

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 10 26,25

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 30 18,75

Oui, des outils gratuits et payants 40 31

Oui, uniquement des outils gratuits 20 24

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 10 11,25

Non 60 65,25

Oui 30 23,5

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Données clés

Ce secteur auto / moto regroupe ici des acteurs du e-commerce  (17) qui s’adressent 

à une population assez ciblée (15.000 VU en moyenne).

 

Le comportement des internautes est assez proche de la moyenne du marché 

en terme de nombre de pages vues par visiteur et de durée sur le site, le taux de 

transformation est en revanche assez faible en moyenne (2,37%).

 

Mais là aussi, les variations sont fortes entre les acteurs, et on retrouve encore des 

taux de conversion qui sont supérieurs à 5% pour les sites très ciblés, et des taux 

inférieurs à 1% pour des services plus classiques comme la location de véhicules.

 

Plutôt économes et adeptes d’outils gratuits, ils suivent plutôt un rythme d’analyse 

de leurs Web Analytics hebdomadaire.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

17 400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

15 141 113 048

Nombre de pages 
vues/mois

95 089 745 783

Durée moyenne 
d’une session

3,16 3,90

Taux de conversion 2,37 3,00

Taux de rebonds 44,6 44,9
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Secteur Auto/Moto

Baromètre de la conversion 2016

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an 76,5 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an 23,5 24

Supérieur à 5 m€ par an - 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 88,2 83,8

4 à 10 personnes 11,8 10,3

Plus de 10 personnes - 6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 47,1 42,5

Entre 6 et 10 ans 29,4 25,8

Moins d’un an (welcome :)) 11,8 18,5

Plus de 10 ans 11,8 13,3

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA - 12

Entre 2 et 3% de mon CA 17,6 14

Entre 4 et 10% de mon CA 5,9 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 29,4 19,3

Moins de 1% de mon CA 47,1 27,5

Plus de 20% de mon CA - 4,3

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 17,6 18,8

Un CA stable 23,5 16

Une croissance du CA > à 20% 35,3 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 23,5 16

Une croissance du CA de 11 à 20% - 10

Une croissance du CA de 6 à 10% - 12,3

100 100

Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 17,6 13,3

Entre 500 et 2.000€/mois 17,6 22

Moins de 500€/mois 64,7 56,5

Plus de 10.000€/mois - 8,3

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)
Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

70,6 63,3

Entre 2000 et 1000€/mois - 3

Entre 500 et 2000€/mois 5,9 9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

5,9 7,3

Moins de 500€ / mois 17,6 16

Plus de 10.000€/mois - 0.8

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités - 3,5  

Non, j'ai des ressources internes pour ça 5,9 4,3

Non, jamais 35,3 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser 17,6 11,3

Oui, ponctuellement 29,4 28,8

Oui, régulièrement 11,8 14,8

100 100



Baromètre de la conversion 2016

Page 34 - Analyse sectorielle - Auto/moto

Baromètre de la conversion 2016

Page 35 - Analyse sectorielle - Auto/moto

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? 5,9 5,5

Jamais - 3,8

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin 17,6 18,3

Tous les jours 23,5 38

Une fois par mois, systématiquement 11,8 11

Une fois par semaine, systématiquement 41,2 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur
Données Secteur Total étude

N/A - 7

Une fois par an - 3,5

Une fois par mois 29,4 38,8

Une fois par semaine 47,1 35,8

Une fois par trimestre 23,5 15

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 29,4 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 23,5 18,8

Oui, des outils gratuits et payants 23,5 31

Oui, uniquement des outils gratuits 23,5 24

100 100

Budget consacré aux outils fonc-
tionnant en mode SaaS

Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 58,8 50,8

Moins de 100€/mois 23,5 23,8

Moins de 1000€/mois - 6,8

Moins de 500€/mois 17,6 13,5

Moins de 5000€/mois - 3,5

Plus de 5000€/mois - 1,8

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 5,9 11,3

Non 64,7 65,3

Oui 29,4 23,5

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 5,9 1,8

Ni responsive, ni app 17,6 18,5

Mon site est responsive 64,7 71,5

J’ai une app 5,9 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app 5,9 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur sports
Données clés

Avec une vingtaine de participants à l’étude, on constate des écarts assez significatifs 

d’usage dans ce secteur d’activité par rapport au reste de la profession. 

Tout d’abord, les sessions sont assez courtes : 3,16 minutes au lieu de 3,9. En 

revanche, avec 3,86%, les taux de conversion sont plus élevés que la moyenne 

globale, c’est plutôt bon signe sur la performance de ces sites. 

Faut-il y voir un lien de cause à effet  ? 😉 ;-) , ils font beaucoup plus appel aux

prestataires extérieurs pour améliorer l’expérience utilisateur, et ont massivement 

recours aux outils. Le recours aux outils de recommandation est nettement plus 

important  que dans les autres univers.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

19 400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

87 672 113 048

Nombre de pages 
vues/mois

504 406 745 783

Durée moyenne 
d’une session

3,16 3,9

Taux de conversion 3,84 3

Taux de rebonds 41,8 44,9
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Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an 57,9 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an 36,8 24

Supérieur à 5 m€ par an 5,3 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 89,5 83,8

4 à 10 personnes - 10,3

Plus de 10 personnes 10,5 6

100 100
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Alors que les sites ont globalement une audience légèrement plus faible que 

le reste des participants à l’étude, ils consacrent un budget sensiblement plus 

important à la génération de trafic. 

En revanche, ils se préoccupent beaucoup moins que les autres des Web Analytics, 

la majorité (52,6%) des répondants ne regarde que ponctuellement leur compte 

Google Analytics. Alors que la plupart des e-commerçants consultent leurs données 

une fois par jour ou une fois par semaine, le suivi est bien plus occasionnel chez les 

sportifs… 

Finalement, on retiendra (parce que ça nous arrange) qu’ils obtiennent un bon taux 

de conversion car ils utilisent les bons outils, ils sollicitent les bons presta, et se 

gardent du temps pour aller faire un bon footing ou tirer un bord de kite ?

 



Baromètre de la conversion 2016

Page 38 - Analyse sectorielle - Sports

Baromètre de la conversion 2016

Page 39 - Analyse sectorielle - Sports

Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 5,3 12

Entre 2 et 3% de mon CA 26,3 14

Entre 4 et 10% de mon CA 26,3 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 21,1 19,3

Moins de 1% de mon CA 21,1 27,5

Plus de 20% de mon CA - 4,3

100 100

Priorités business

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 36,8 42,5

Entre 6 et 10 ans 36,8 25,8

Moins d’un an (welcome :)) 10,5 18,5

Plus de 10 ans 15,8 13,3

100 100

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 10,5 18,8

Un CA stable 15,8 16

Une croissance du CA > à 20% 36,8 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 21,1 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 5,3 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10,5 12,3

100 100

Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 21,1 13,3

Entre 500 et 2.000€/mois 31,6 22

Moins de 500€/mois 47,4 56,5

Plus de 10.000€/mois - 8,2

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités - 3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça - 4,3

Non, jamais 26,3 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser 5,3 11,3

Oui, ponctuellement 63,2 28,8

Oui, régulièrement 5,3 14,8

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 26,3 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 15,8 18,8

Oui, des outils gratuits et payants 21,1 31

Oui, uniquement des outils gratuits 36,8 24

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)
Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

47,4 63,3

Entre 2000 et 1000€/mois - 3

Entre 500 et 2000€/mois 15,8 9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

15,8 7,3

Moins de 500€ / mois 21,1 16

Plus de 10.000€/mois - 0.8

100 100
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Budget consacré aux outils fonc-
tionnant en mode SaaS

Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 31,6 50,8

Moins de 100€/mois 31,6 23,8

Moins de 1000€/mois 10,5 6,8

Moins de 500€/mois 15,8 13,5

Moins de 5000€/mois 10,5 3,5

Plus de 5000€/mois - 1,8

100 100

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? 5,3 5,5

Jamais 15,8 3,8

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin 52,6 18,3

Tous les jours 15,8 38

Une fois par mois, systématiquement 10,5 11

Une fois par semaine, systématiquement - 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur
Données Secteur Total étude

N/A 15,8 7

Une fois par an 5,3 3,5

Une fois par mois 31,6 38,8

Une fois par semaine 31,6 35,8

Une fois par trimestre 15,8 15

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 15,8 11,3

Non 47,4 65,3

Oui 36,8 23,5

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A - 1,8

Ni responsive, ni app 10,5 18,5

Mon site est responsive 78,9 71,5

J’ai une app 5,3 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app 5,3 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Données clés

Avec 176.000 visiteurs uniques par mois, ce secteur recouvre l’audience la plus 

importante du panel.  C’est aussi le secteur qui a connu le plus grand succès dans 

notre enquête, puisque nous avons reçu 90 réponses !

 

Les visiteurs ne passent pas forcément beaucoup de temps sur les sites par 

rapport à la moyenne, mais voient beaucoup plus de pages (13 pages contre 6 

en moyenne).  La navigation entre les rayons et les produits doit donc être simple, 

fluide, facile pour l’utilisateur, qui doit retrouver aisément les informations qui lui 

sont utiles (tailles et couleurs par exemple).

 

Le taux de transformation ressort comme assez bas (2,3%) au regard des autres 

secteurs. Le taux serait même inférieur à 0,5% si nous faisions une moyenne 

pondérée. En effet, la plupart des sites qui réalisent plusieurs millions de pages 

vues par mois affichent des scores sous la barre des 1%. 

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

90 400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

176 157 113 048

Nombre de pages 
vues/mois

2 227 423 745 783

Durée moyenne 
d’une session

3,25 3,90

Taux de conversion 2,32 3

Taux de rebonds 39,3 44,9
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Secteur Mode/
Jouets/Habillement
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La répartition du nombre d’acteurs selon ces taux de conversion montre bien que 

les scores peuvent varier fortement, mais tout de même 37% ont des taux inférieurs 

à 1%.

Encore une fois, une des clés d’une bonne conversion réside dans une offre claire 

et ciblée.

 

Sur ce secteur encombré où le nombre de sites est très important, la bataille 

est féroce, le recours aux prestataires spécialisés est très développé. On voit 

bien que toute la palette des solutions techniques est activée pour améliorer les 

performances, sans se limiter aux outils gratuits.

 

Finalement, avec un environnement concurrentiel très agressif, une offre pléthorique, 

une bagarre sur les prix, et des acteurs déjà très performants, il faut se battre sur 

tous les fronts : il est important de proposer des expériences de navigation de très 

haut niveau, mettant en valeur l’offre en créant des interfaces immersives aux bons 

endroits, et en privilégiant une praticité d’utilisation dans le choix des produits et la 

prise de commande. 

On constate par exemple encore beaucoup trop de formulaires qui ne sont pas 

structurés et présentés dans les règles de l’art, il est bien dommage de perdre ces 

clients qui ont pourtant des articles dans leur panier…



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Profil des répondants

Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 14,4 12

Entre 2 et 3% de mon CA 13,3 14

Entre 4 et 10% de mon CA 22,2 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 22,2 19,3

Moins de 1% de mon CA 21,1 27,5

Plus de 20% de mon CA 6,7 4,3

100 100

Priorités business

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an 71,1 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an 17,8 24

Supérieur à 5 m€ par an 11,1 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 83,3 83,8

4 à 10 personnes 8,9 10,3

Plus de 10 personnes 7,8 6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 46,7 42,5

Entre 6 et 10 ans 25,6 25,8

Moins d’un an (welcome :)) 21,1 18,5

Plus de 10 ans 6,7 13,3

100 100

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 23,3 18,8

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 30 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 14,4 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 8,9 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 13,3 12,3

100 100
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 12,2 13,3

Entre 500 et 2.000€/mois 24,4 22

Moins de 500€/mois 51,1 56,5

Plus de 10.000€/mois 12,2 8,3

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

65,6 63,3

Entre 2000 et 1000€/mois 5,6 3

Entre 500 et 2000€/mois 10 9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

2,2 7,3

Moins de 500€ / mois 14,4 16

Plus de 10.000€/mois 2,2 0.8

100 100
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Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A - 1,8

Ni responsive, ni app 18,9 18,5

Mon site est responsive 70 71,5

J’ai une app 3,3 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app 7,8 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités 2,2 3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça 3,3 4,3

Non, jamais 38,9 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser 12,2 11,3

Oui, ponctuellement 28,9 28,8

Oui, régulièrement 14,4 14,8

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 25,6 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 14,4 18,8

Oui, des outils gratuits et payants 33,3 31

Oui, uniquement des outils gratuits 26,7 24

100 100

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 46,7 50,8

Moins de 100€/mois 28,9 23,8

Moins de 1000€/mois 4,4 6,8

Moins de 500€/mois 14,4 13,5

Moins de 5000€/mois 1,1 3,5

Plus de 5000€/mois 4,4 1,8

100 100

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? 5,6 5,5

Jamais 4,4 3,8

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin 16,7 18,3

Tous les jours 36,7 38

Une fois par mois, systématiquement 10 11

Une fois par semaine, systématiquement 26,7 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A 6,7 7

Une fois par an 3,3 3,5

Une fois par mois 40 38,8

Une fois par semaine 37,8 35,8

Une fois par trimestre 12,2 15

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 13,3 11,3

Non 52,2 65,3

Oui 34,4 23,5

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur services aux 
entreprises

Données clés

 

 

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

19 400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

31 742 113 048

Nombre de pages 
vues/mois

120 683 745 783

Durée moyenne 
d’une session

2,47 3,9

Taux de conversion 1,68 3

Taux de rebonds 52,3 44,9

Page 48 - Analyse sectorielle - Services aux entreprises

Ce n’est pas une grande surprise, mais évidemment, l’audience des sites BtoB est 

bien plus faible que sur le e-commerce BtoB, de même que les taux de conversion 

et les durées de session. Les taux de rebond constatés sont par ailleurs plus 

importants que la moyenne et dépassent la barre fatidique des 50%.

 

Le profil des sociétés concernées est assez proche de la moyenne sur les autres 

paramètres, en terme d’âge, de tendance de marché.

 

Phénomène assez typique du BtoB, les sociétés de e-business se débrouillent 

beaucoup par elles-mêmes, ont assez peu recours aux spécialistes, et préfèrent 

utiliser massivement les outils gratuits. 

 Ils n’utilisent que très peu les outils de recommandation, ce qui est moins étonnant 

vu la nature des produits. 
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Le rythme d’analyse est plutôt mensuel, ce qui se comprend aussi assez bien vu 

les audiences du secteur.

En revanche, les e-commerçants ont conscience de l’importance du mobile, avec 

78% des sites qui sont web responsive.

 

En conclusion, les usages dans le BtoB sont évidemment assez différents de ceux 

dans le BtoB, et les méthodes de développement commercial et de marketing y 

sont spécifiques, mais les bonnes pratiques du BtoC peuvent inspirer ces acteurs : 

aller vers une analyse plus fine des comportements sur le site, travailler la conversion 

et augmenter l’audience sont des enjeux fondamentaux.  

En effet, recruter un nouveau client coute tellement cher via une approche directe, 

avec des budgets par client beaucoup plus élevés, et une fidélisation plus « facile », 

une amélioration même faible du taux de conversion peut avoir des effets majeurs.

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an 52,6 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an 31,6 24

Supérieur à 5 m€ par an 15,8 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 84,2 83,8

4 à 10 personnes 15,8 10,3

Plus de 10 personnes -  6

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA - 12

Entre 2 et 3% de mon CA 21,1 14

Entre 4 et 10% de mon CA 26,3 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10,5 19,3

Moins de 1% de mon CA 42,1 27,5

Plus de 20% de mon CA - 4,3

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 15,8 18,8

Un CA stable 26,3 16

Une croissance du CA > à 20% 26,3 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 15,8 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 5,3 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10,5 12,3

100 100
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Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 31,6 42,5

Entre 6 et 10 ans 31,6 25,8

Moins d’un an (welcome :)) 10,5 18,5

Plus de 10 ans 26,3 13,3

100 100

Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 5,3 13,3

Entre 500 et 2.000€/mois 5,3 22

Moins de 500€/mois 73,7 56,5

Plus de 10.000€/mois 15,8 8,2

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

78,9 63,3

Entre 2000 et 1000€/mois - 3

Entre 500 et 2000€/mois 5,3 9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

5,3 7,3

Moins de 500€ / mois 10,5 16

Plus de 10.000€/mois - 0.8

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités 15,8 3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça 15,8 4,3

Non, jamais 21,1 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser 5,3 11,3

Oui, ponctuellement 36,8 28,8

Oui, régulièrement 5,3 14,8

100 100
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Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 68,4 50,8

Moins de 100€/mois 10,5 23,8

Moins de 1000€/mois 21,1 6,8

Moins de 500€/mois - 13,5

Moins de 5000€/mois - 3,5

Plus de 5000€/mois - 1,8

100 100

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? 5,3 5,5

Jamais - 3,8

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin 21,1 18,3

Tous les jours 21,1 38

Une fois par mois, systématiquement 26,3 11

Une fois par semaine, systématiquement 26,3 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur
Données Secteur Total étude

N/A - 7

Une fois par an 5,3 3,5

Une fois par mois 52,6 38,8

Une fois par semaine 36,8 35,8

Une fois par trimestre 5,3 15

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 15,8 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 15,8 18,8

Oui, des outils gratuits et payants 31,6 31

Oui, uniquement des outils gratuits 36,8 24

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 10,5 11,3

Non 84,5 65,3

Oui 5,3 23,5

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A - 1,8

Ni responsive, ni app 21,1 18,5

Mon site est responsive 78,9 71,5

J’ai une app - 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app - 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur high-tech

Données clés

 Sur ces sites spécialisés, l’audience de nos répondants est plus faible que la 

moyenne, mais le nombre de pages vues est  beaucoup plus élevé que les autres 

sites (11 vs 6), signe que les utilisent consultent un grand nombre de pages avant 

de faire leur choix.  

Le temps moyen de session étant encore plus faible que sur la moyenne générale, 

la consultation des pages est très rapide (en moyenne).

 

La navigation sur ces sites doit donc être optimisée, et il est étonnant de voir que 

les moteurs de recommandations sont très peu utilisés dans ce secteur d’activité. 

D’autant que les taux de conversion sont plus faibles que la moyenne.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 25       
400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

 60 628    113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 678 664    745 783

Durée moyenne 
d’une session

3,59    3,9

Taux de conversion  2,18    3

Taux de rebonds  46,5 44,9
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Les acteurs de ce secteur se limitent moins que les autres aux outils Saas gratuits, 

sont très attentifs au suivi des Web Analytics, et sont particulièrement intéressés 

par un suivi très fréquent des taux de conversion du secteur.

Finalement, sur ce secteur également très concurrentiel,  les sites qui travaillent 

bien l’Experience Utilisateur doivent tirer leur épingle du jeu, et doivent placer au 

centre de leur préoccupation les fonctionnalités de comparaison des produits et la 

simplicité et la clarté de consultation des fiches produits.

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an  64 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an  24 24

Supérieur à 5 m€ par an 12 9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes 80 83,8

4 à 10 personnes 8 10,3

Plus de 10 personnes 12 6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans 48 42,5

Entre 6 et 10 ans 20 25,8

Moins d’un an (welcome :)) 20 18,5

Plus de 10 ans 12 13,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 12 12

Entre 2 et 3% de mon CA 16 14

Entre 4 et 10% de mon CA 40 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 8 19,3

Moins de 1% de mon CA 20 27,5

Plus de 20% de mon CA 4 4,3

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 12 18,8

Un CA stable 16 16

Une croissance du CA > à 20%  24 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 16 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 12 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 20 12,3

100 100
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois 8 13,3

Entre 500 et 2.000€/mois 32 22

Moins de 500€/mois 44 56,5

Plus de 10.000€/mois 16 8,3

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

68 63,3

Entre 2000 et 1000€/mois - 3

Entre 500 et 2000€/mois - 9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

- 7,3

Moins de 500€ / mois 28 16

Plus de 10.000€/mois 4 0.8

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités 4 3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça 12 4,3

Non, jamais 40 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser 8 11,3

Oui, ponctuellement 28 28,8

Oui, régulièrement 8 14,8

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser 24 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça 8 18,8

Oui, des outils gratuits et payants 48 31

Oui, uniquement des outils gratuits 20 24

100 100
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Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ? 4 5,5

Jamais - 3,8

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin 16 18,3

Tous les jours 48 38

Une fois par mois, systématiquement 12 11

Une fois par semaine, systématiquement 20 23,5

100 100

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit 36 50,8

Moins de 100€/mois 32 23,8

Moins de 1000€/mois 8 6,8

Moins de 500€/mois 20 13,5

Moins de 5000€/mois 4 3,5

Plus de 5000€/mois - 1,8

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA 4 11,3

Non 88 65,3

Oui 8 23,5

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A 4 7

Une fois par an 4 3,5

Une fois par mois 24 38,8

Une fois par semaine 48 35,8

Une fois par trimestre 20 15

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A - 1,8

Ni responsive, ni app 8 18,5

Mon site est responsive 84 71,5

J’ai une app 8 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app - 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur produits 
culturels

Données clés

 Les caractéristiques de ce secteur sont assez proches de la moyenne de 

l’étude en terme de profil (audience moyenne, pages vues, durée de session) et de 

comportement global des acteurs.

 

Avec 1,61% en moyenne sur les 28 répondants, Le taux de conversion est en 

revanche très bas comparé aux autres secteurs d’activité.

 

Plutôt partisans de la débrouille en ce qui concerne la recherche d’optimisation de 

leurs performances, peu clients des outils de recommandation, portant leur choix sur 

des outils principalement gratuits, les acteurs du secteur culturel gagneraient peut 

être à professionnaliser leur approche, et confier les tâches les plus stratégiques 

aux professionnels de la conversion ? en tous cas, nous sommes à leur disposition 

;-)

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 28   400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

  126 996    113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 730 252    745 783

Durée moyenne 
d’une session

 3,47      3,9

Taux de conversion  1,61    3

Taux de rebonds  49,8 44,9
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Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an  60,7    66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an  25  24

Supérieur à 5 m€ par an  14,3    9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes  78,6    83,8

4 à 10 personnes  7,1    10,3

Plus de 10 personnes  14,3    6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans  28,6    42,5

Entre 6 et 10 ans  28,6    25,8

Moins d’un an (welcome :))  17,9    18,5

Plus de 10 ans  25   13,3

100 100

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015  :(  32,1    18,8

Un CA stable  14,3    16

Une croissance du CA > à 20%  14,3    27

Une croissance du CA de 0 à 5%  7,1    16

Une croissance du CA de 11 à 20%  25 10

Une croissance du CA de 6 à 10%  7,1    12,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA  17,9    12

Entre 2 et 3% de mon CA  14,3    14

Entre 4 et 10% de mon CA  17,9    23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;)  21,4    19,3

Moins de 1% de mon CA  28,6    27,5

Plus de 20% de mon CA  -      4,3

100 100

Priorités business

Page 63 - Analyse sectorielle - Produits culturels

Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois  17,9    13,3

Entre 500 et 2.000€/mois  17,9    22

Moins de 500€/mois  60,7    56,5

Plus de 10.000€/mois  3,6    8,3

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

 78,6     63,3    

Entre 2000 et 1000€/mois  10,7     3

Entre 500 et 2000€/mois  -       9,8    

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

 3,6     7,3    

Moins de 500€ / mois  7,1     16  

Plus de 10.000€/mois  -       0,8    

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités  -       3,5    

Non, j'ai des ressources internes pour ça  -       4,3    

Non, jamais  42,9     37,5    

Non, mais cela peut m’intéresser  10,7     11,3    

Oui, ponctuellement  25   28,8    

Oui, régulièrement  21,4     14,8    

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser  25 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça  25 18,8

Oui, des outils gratuits et payants  32,1    31

Oui, uniquement des outils gratuits  17,9    24

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA  7,1    11,3

Non  82,1    65,3

Oui  10,7    23,5

100 100



Baromètre de la conversion 2016

Page 64 - Analyse sectorielle - Produits culturels

Baromètre de la conversion 2016

Page 65 - Analyse sectorielle - Produits culturels

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit  60,7    50,8

Moins de 100€/mois  14,3    23,8

Moins de 1000€/mois  10,7    6,8

Moins de 500€/mois  10,7    13,5

Moins de 5000€/mois  3,6    3,5

Plus de 5000€/mois  -      1,8

100 100

Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ?  10,7     5,5    

Jamais  3,6     3,8    

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin  17,9     18,3    

Tous les jours  35,7     38,0    

Une fois par mois, systématiquement  10,7     11,0    

Une fois par semaine, systématiquement  21,4     23,5    

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A  3,6     7  

Une fois par an  3,6     3,5    

Une fois par mois  46,4     38,8    

Une fois par semaine  25  35,8    

Une fois par trimestre  21,4     15   

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 3,6 1,8

Ni responsive, ni app 7,1 18,5

Mon site est responsive 75 71,5

J’ai une app 7,1 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app 7,1 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur santé/
beauté/pharmacie

Données clés

Voilà un secteur qui se démarque des autres !

 

Dans ce secteur très spécialisé, l’audience est assez faible dans notre panel de 

répondants, mais les internautes passent beaucoup de temps sur les pages 

consultées. Et le taux de conversion est très élevé (5,3%). Les internautes prennent 

leur temps, mais achètent…massivement.

 

Même les sites qui présentent des audiences élevées (jusque 400.000 VU/mois) 

affichent des performances élevées (> 1%). Dans les données qui remontent de 

cette étude, on ne constate pas d’atypisme majeur en terme de comportement à 

l’égard des prestataires, des investissements marketing, ou des outils proposés sur 

le marché.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 37    400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

 33 145    113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 178 182    745 783

Durée moyenne 
d’une session

 6,17    3,9

Taux de conversion  5,26    3

Taux de rebonds  47,0    44,9
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C’est plutôt rassurant pour les autres secteurs, car il semble bien que ces bonnes 

performances proviennent davantage de cet effet sectoriel que des pratiques des 

professionnels …

 

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an  73,0    66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an  18,9    24

Supérieur à 5 m€ par an  8,1    9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes  83,8    83,8

4 à 10 personnes  13,5    10,3

Plus de 10 personnes  2,7    6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans  48,6    42,5

Entre 6 et 10 ans  18,9    25,8

Moins d’un an (welcome :))  27 18,5

Plus de 10 ans  5,4    13,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA  13,5    12

Entre 2 et 3% de mon CA  8,1    14

Entre 4 et 10% de mon CA  16,2    23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;)  29,7    19,3

Moins de 1% de mon CA  29,7    27,5

Plus de 20% de mon CA  2,7    4,3

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;(  21,6     18,8    

Un CA stable  18,9     16  

Une croissance du CA > à 20%  21,6     27

Une croissance du CA de 0 à 5%  16,2     16

Une croissance du CA de 11 à 20%  10,8     10   

Une croissance du CA de 6 à 10%  10,8     12,3    

100 100
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois  10,8     13,3    

Entre 500 et 2.000€/mois  13,5     22,0    

Moins de 500€/mois  73    56,5    

Plus de 10.000€/mois  2,7     8,3    

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

 56,8     63,3    

Entre 2000 et 1000€/mois  2,7     3,0    

Entre 500 et 2000€/mois  8,1     9,8    

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

 13,5     7,3    

Moins de 500€ / mois  18,9     16,0    

Plus de 10.000€/mois  -       0,8    

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités  8,1     3,5    

Non, j'ai des ressources internes pour ça  -       4,3    

Non, jamais  48,6     37,5    

Non, mais cela peut m’intéresser  8,1     11,3    

Oui, ponctuellement  16,2     28,8    

Oui, régulièrement  18,9     14,8    

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser  27,0     26,3    

Non, je n’ai pas d’argent pour ça  27,0     18,8    

Oui, des outils gratuits et payants  29,7     31,0    

Oui, uniquement des outils gratuits  16,2     24,0    

100 100
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Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ?  8,1     5,5    

Jamais  8,1     3,8    

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin  18,9     18,3    

Tous les jours  37,8     38   

Une fois par mois, systématiquement  8,1     11

Une fois par semaine, systématiquement  18,9     23,5    

100 100

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit  56,8     50,8    

Moins de 100€/mois  16,2     23,8    

Moins de 1000€/mois  5,4     6,8    

Moins de 500€/mois  13,5     13,5    

Moins de 5000€/mois  5,4     3,5    

Plus de 5000€/mois  2,7     1,8    

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA  2,7     11,3    

Non  67,6     65,3    

Oui  29,7     23,5    

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A  -      7

Une fois par an  2,7    3,5

Une fois par mois  48,6    38,8

Une fois par semaine  37,8    35,8

Une fois par trimestre  10,8    15

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 2,7 1,8

Ni responsive, ni app 16,2 18,5

Mon site est responsive 75,7 71,5

J’ai une app - 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app 5,4 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur alimentation
Données clés

  Les nombreux répondants de ce secteur sont plutôt de jeunes 

sociétés (sur-représentation des moins de 10 ans), qui sont aussi 

globalement encore plus dynamiques que le marché, et déclarent 

un taux de conversion nettement plus élevé que la moyenne : 4,6% 

Défaut de jeunesse, elles utilisent encore assez peu les services de prestataires 

externes, et pourraient utiliser davantage les outils d’optimisation de la performance 

qui sont proposés (comme les moteurs de recommandation présents sur la 

plupart des grands sites alimentaires).

Sur un marché où la fréquence d’achat est plus importante que la moyenne, 

sur lesquels les internautes peuvent se connecter à leurs heures perdues pour 

gagner du temps, et où l’expérience utilisateur est fondamentale, il est étonnant 

de trouver encore 24% des sites qui ne sont pas web responsive.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 37    400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

 30 216    113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 474 283    745 783

Durée moyenne 
d’une session

 3,62    3,9

Taux de conversion  4,62    3

Taux de rebonds  44,5    44,9

Baromètre de la conversion 2016

Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an  75,7    66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an  18,9    24

Supérieur à 5 m€ par an  5,4    9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes  89,2    83,8

4 à 10 personnes  10,8    10,3

Plus de 10 personnes  -      6

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans  48,6    42,5

Entre 6 et 10 ans  24,3    25,8

Moins d’un an (welcome :))  16,2    18,5

Plus de 10 ans  10,8    13,3

100 100

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;(  5,4    18,8

Un CA stable  16,2    16

Une croissance du CA > à 20%  32,4    27

Une croissance du CA de 0 à 5%  16,2    16

Une croissance du CA de 11 à 20%  16,2    10

Une croissance du CA de 6 à 10%  13,5    12,3

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA  13,5    12

Entre 2 et 3% de mon CA  13,5    14

Entre 4 et 10% de mon CA  18,9    23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;)  18,9    19,3

Moins de 1% de mon CA  29,7    27,5

Plus de 20% de mon CA  5,4    4,3

100 100

Priorités business
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois  10,8    13,3

Entre 500 et 2.000€/mois  21,6    22

Moins de 500€/mois  62,2    56,5

Plus de 10.000€/mois  5,4    8,2

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

 64,9    63,3

Entre 2000 et 1000€/mois  -      3

Entre 500 et 2000€/mois  13,5    9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

 5,4    7,3

Moins de 500€ / mois  16,2    16

Plus de 10.000€/mois  -      0.7

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités  2,7    3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça  5,4    4,3

Non, jamais  29,7    37,5

Non, mais cela peut m’intéresser  18,9    11,3

Oui, ponctuellement  32,4    28,8

Oui, régulièrement  10,8    14,8

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser  35,1    26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça  16,2    18,8

Oui, des outils gratuits et payants  29,7    31

Oui, uniquement des outils gratuits  18,9    24

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA  5,4     11,3    

Non  70,3     65,3    

Oui  24,3     23,5    

100 100
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Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ?  5,4     5,5    

Jamais  -       3,8    

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin  24,3     18,3    

Tous les jours  35,1     38   

Une fois par mois, systématiquement  13,5     11

Une fois par semaine, systématiquement  21,6     23,5    

100 100

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit  54,1     50,8    

Moins de 100€/mois  18,9     23,8    

Moins de 1000€/mois  -       6,8    

Moins de 500€/mois  16,2     13,5    

Moins de 5000€/mois  10,8     3,5    

Plus de 5000€/mois  -       1,8    

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A  5,4    7

Une fois par an  2,7    3,5

Une fois par mois  35,1    38,8

Une fois par semaine  35,1    35,8

Une fois par trimestre  21,6    15

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 5,4 1,8

Ni responsive, ni app 24,3 18,5

Mon site est responsive 64,9 71,5

J’ai une app 5,4 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app - 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

- 0,3

100 100



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Secteur mobilier/
déco

Données clés

 Bonne représentation des jeunes sociétés chez nos répondants, qui se lancent 

dans un secteur déjà très encombré, et dans lequel la compétition est rude et les 

taux de conversion sont légèrement inférieur à la moyenne.

 

Le potentiel de conversion est pourtant intéressant, car les internautes restent en 

moyenne bien plus longtemps sur ces sites que sur les autres sites de e-commerce. 

Durant ces 5,19 minutes passées, les internautes ne découvrent que peu de pages 

en moyenne.

Données
Secteur

Tous 
secteurs

Nombre répon-
dants à l’étude

 50    400

Nombre Visiteurs 
Uniques/mois

 19 192    113 048

Nombre de pages 
vues/mois

 81 320    745 783

Durée moyenne 
d’une session

 5,19    3,9

Taux de conversion  2,63    3

Taux de rebonds  48,7    44,9
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Profil des répondants

Répartition du CA Données Secteur Total étude

Inférieur à 500K€ par an  70 66,5

 Entre 500k€ et 5m€ par an  26    24

Supérieur à 5 m€ par an  4   9,5

100 100

Nombre de salariés Données secteur Total étude

1 à 3 personnes  90     83,8    

4 à 10 personnes  8     10,3    

Plus de 10 personnes  2     6   

100 100

Âge de la société Données Secteur Total étude

Entre 1 et 5 ans  40    42,5    

Entre 6 et 10 ans  20    25,8    

Moins d’un an (welcome :))  32  18,5    

Plus de 10 ans  8     13,3    

100 100
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Cela semblerait montrer que les internautes passent du temps sur les fiches 

produits, en phase de découverte. Cette partie du site doit donc être bien travaillée, 

avec du conseil, des recommandations, et un parcours vers la commande qui soit 

optimisée pour amener le client vers la conversion.



Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA 0 12

Entre 2 et 3% de mon CA 30 14

Entre 4 et 10% de mon CA 30 23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;) 10 19,25

Moins de 1% de mon CA 30 27,5

Plus de 20% de mon CA 0 4,25

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;( 20 18,75

Un CA stable 10 16

Une croissance du CA > à 20% 40 27

Une croissance du CA de 0 à 5% 20 16

Une croissance du CA de 11 à 20% 0 10

Une croissance du CA de 6 à 10% 10 12,25

100 100
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Part du budget dédié 
marketing/communication Données Secteur Total étude

Entre 11 et 20% de mon CA  12    12

Entre 2 et 3% de mon CA  12    14

Entre 4 et 10% de mon CA  28   23

Franchement, je n’en ai aucune idée ;)  14  19,3

Moins de 1% de mon CA  28  27,5

Plus de 20% de mon CA  6    4,3

100 100

Priorités business

Les tendances du secteur Données Secteur Total étude

Pas de croissance pour moi en 2015 ;(  22    18,8    

Un CA stable  14     16   

Une croissance du CA > à 20%  30   27    

Une croissance du CA de 0 à 5%  18  16 

Une croissance du CA de 11 à 20%  12    10   

Une croissance du CA de 6 à 10%  4  12,3    

100 100
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Budget génération de trafic Données Secteur Total étude

Entre 2.000 et 10.000€/mois  22   13,3

Entre 500 et 2.000€/mois  18  22

Moins de 500€/mois  54   56,5

Plus de 10.000€/mois  6 8,3

100 100

Budget consacrée à l’amélioration 
des performances de votre sites-

par des moyens externes (UX etc..)

Données Secteur Total étude

0€ : je me débrouille avec mes res-
sources internes

 56    63,3

Entre 2000 et 1000€/mois  -      3

Entre 500 et 2000€/mois  12    9,8

Je n’ai pas de budget mensuel, j’achète 
au coup par coup

 8  7,3

Moins de 500€ / mois  24    16

Plus de 10.000€/mois  -      0.8

100 100

Usage de prestations externes 
payantes pour améliorer l’UX Données Secteur Total étude

Non, j'ai d'autres priorités  6   3,5

Non, j'ai des ressources internes pour ça  2   4,3

Non, jamais  28 37,5

Non, mais cela peut m’intéresser  16  11,3

Oui, ponctuellement  28   28,8

Oui, régulièrement  20   14,8

100 100

Utilisation d’outils d’analyse de 
l’expérience utilisateur SaaS Données Secteur Total étude

Non, mais ça peut m’intéresser  20 26,3

Non, je n’ai pas d’argent pour ça  26   18,8

Oui, des outils gratuits et payants  20   31

Oui, uniquement des outils gratuits  34    24

100 100
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Fréquence de suivi des données 
de trafic et de performance  

Web Analytics
Données Secteur Total étude

En fait, rarement, mais est-ce bien utile ?  4     5,5    

Jamais  6    3,8    

Quand j’ai le temps ou quand j'ai besoin  18     18,3    

Tous les jours  42   38   

Une fois par mois, systématiquement  10   11

Une fois par semaine, systématiquement  20    23,5    

100 100

Budget outils en mode SaaS Données Secteur Total étude

0€, je ne prends que du gratuit  58     50,8    

Moins de 100€/mois  24    23,8    

Moins de 1000€/mois  8   6,8    

Moins de 500€/mois  6     13,5    

Moins de 5000€/mois  2    3,5    

Plus de 5000€/mois  2   1,8    

100 100

Présence d’un moteur de 
recommandation sur le site Données Secteur Total étude

NA  8     11,3    

Non  68     65,3    

Oui  24     23,5    

100 100

A quelle fréquence voulez-vous 
connaître le taux de conversion de 

votre secteur ?
Données Secteur Total étude

N/A  -      7

Une fois par an  4,0    3,5

Une fois par mois  40,0    38,8

Une fois par semaine  38,0    35,8

Une fois par trimestre  18,0    15

100 100

Comment s’adapte votre site sur 
mobile et tablette ? Données Secteur Total étude

N/A 4 1,8

Ni responsive, ni app 18 18,5

Mon site est responsive 72 71,5

J’ai une app 4 4,3

Mon site est responsive, j’ai une app - 3,8

Mon site est responsive, Ni responsive ni 
app

2 0,3

100 100
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digitaleez
Copilote de vos Web Analytics

S y s t e m

Avec la participation de   :

http://temando.fr/
http://www.nuukik.com/
http://business.trustedshops.fr/
http://www.digitaleez.fr/
http://www.oxatis.com/
https://www.wizishop.fr/
https://fr.abtasty.com/
http://www.capitaine-commerce.com
http://www.wexperience.fr
https://www.prestashop.com/fr/
http://www.grand-lille.cci.fr/
https://www.fitizzy.com/
http://www.antidot.net/
https://www.nbs-system.com/
http://www.euratechnologies.com/
http://blanchemaille-euratechnologies.com/


5

traquées

http://www.digitaleez.fr
http://www.wexperience.fr
http://www.capitaine-commerce.com
mailto:contact%40wexperience.fr?subject=


5

https://www.prestashop.com/fr/
https://fr.abtasty.com/
http://www.prestashop.com


https://www.wizishop.fr/
https://www.fitizzy.com/
mailto:contact%40fitizzy.com?subject=


5 conseils pour améliorer votre taux de conversion avec

la Recommandation Personnalisée

Nuukik est une solution de marketing prédictif qui accompagne plus de 85 commerçants allant du grand compte à la PME. 
Nos algorithmes d’intelligence artificielle analysent le comportement de vos consommateurs. Ils permettent de proposer le 
bon produit au bon moment à la bonne personne en fonction du parcours d’achat. Cette technologie utilisée dans votre 
stratégie permet d’augmenter votre taux transformation, votre panier moyen et vous faire gagner un maximum de temps sur 
l’opérationnel.

Contact@nuukik.com      Tél : 03.66.72.29.00

1. Pensez à votre stratégie commerciale

2. Utilisez tous les canaux disponibles

3. Scénarisez la recommandation

4. Exploitez tout le potentiel de vos données

5. Analysez et testez

Le contexte est clé. Chaque enseigne est unique et votre stratégie de 
recommandation dépendra de vos objectifs commerciaux.

Le consommateur d’aujourd’hui utilise de nombreux canaux et points de contact. Le parcours d’achat peut commencer 
n’importe où et à tout moment. Intégrez une forme de recommandation personnalisée à chaque étape du parcours 
client permet de mieux le cibler. Il est même possible de personnaliser du courrier adressé pour des stratégies de 
marketing direct.

L’emplacement des zones de recommandation 
est stratégique. Chaque page peut recevoir de la 
recommandation en fonction du contexte et du 
parcours d’achat client. 
Pensez au design et à la position des zones qui peut 
différer en fonction des canaux et des étapes du 
processus d’achat. L’accroche textuelle annonçant la 
recommandation doit être étudiée pour mettre en 
évidence la zone afin d’attirer le regard. Enfin la zone 
ne doit pas se trouver tout en bas de la page, car elle 
risque de ne pas être visible.

Votre catalogue produit, vos données CRM et l’ensemble de vos données offline et 
online utilisées en synergie contribue à enrichir l’expérience client.

Faites appel à des compétences 
en analytics pour bien suivre les 
résultats des recommandations. AB 
testez la recommandation afin de 
trouver la stratégie la plus ROIste.

Si vous souhaitez être accompagné dans 
votre stratégie de recommandation 
personnalisée par nos experts et nos 
partenaires, contactez-nous !

 vs  A     B

Le bon produit au bon endroit en 
fonction de chaque étape du 

parcours d’achat.

http://business.trustedshops.fr/
mailto:contact%40nuukik.com?subject=
http://www.nuukik.com/


http://www.temando.com
http://www.oxatis.com


http://www.nbs-system.com
mailto:contact%40nbs-system.com?subject=
http://www.nbs-system.com
mailto:info%40antidot.net?subject=
http://www.antidot.net/
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Cette deuxième édition du baromètre de la conversion 

a été un vrai succès, et c’est avant tout grâce à vous !  

Faut-il rappeler que plus de 400 e-commerçants nous 

ont fait confiance lors de cette étude ?

Merci donc à nos partenaires : Wexperience, Temando, 

Trusted Shops, AB Tasty, Oxatis, Prestashop, Nuukik, 

WiziShop, NBS system, Antidot, Blanchemaille, la CCI 

Grand Lille, Fitizzy, Euratechnologies et Digitaleez de 

nous accompagner dans cette démarche.

Merci aussi à tous les répondants d’avoir donné de leur 

temps pour répondre à nos questions et nous donner 

ces informations sur le e-commerce en France.

Merci enfin à tous ceux qui vont nous aider à diffuser 

les résultats de cette enquête, et qui aideront la sphère 

e-commerce à mieux se connaître pour devenir encore 

plus performante.

Nous espérons tous vous retrouver très vite sur le blog 

Capitaine Commerce, alors à bientôt !

Le BACON 2016,
c’est fini !
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Je rejoins le Capitaine !

http://capitaine-commerce.us4.list-manage2.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=752eb7ff3c
http://capitaine-commerce.us4.list-manage2.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=752eb7ff3c
mailto:ykervarec%40euratechnologies.com%20?subject=
http://blanchemaille-euratechnologies.com
http://blanchemaille-euratechnologies.com
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Ne ratez pas les publications du 

Capitaine et retrouvez-le sur les 

réseaux sociaux !

15, blvd du Général Leclerc 59100 Roubaix  
makebusiness[@]wexperience.fr / +33 (0)3 20 65 61 93

Suivez l’actualité de Wexperience 

grâce à sa newsletter et sur les 

réseaux sociaux !

CapitaineCommerce est un blog créé en 

2006 par Olivier Sauvage et spécialisé 

dans l’e-commerce. Sa longévité et 

ses nombreux partenaires en font une 

référence reconnue. N’hésitez pas 

à le consulter pour tous vos projets 

ecommerce !

Wexperience est une agence 

d’ergonomie digitale spécialisée dans 

l’e-commerce qui apporte depuis 6 ans 

des conseils pratiques et des solutions 

concrètes aux questions d’optimisation 

que se posent les e-marchands.

Vous souhaitez 
nous contacter ?
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http://www.wexperience.fr/contact
http://www.capitaine-commerce.com/contact/
http://www.wexperience.fr/
http://www.capitaine-commerce.com/
https://www.facebook.com/wexperience/?fref=ts
https://twitter.com/Wexperience
http://capitaine-commerce.us4.list-manage.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=18bff2ff22
mailto:makebusiness%40wexperience.fr?subject=
http://capitaine-commerce.us4.list-manage2.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=752eb7ff3c
https://www.youtube.com/user/Wexvideo
http://
http://wexperience.fr
http://www.capitaine-commerce.com/
https://fr-fr.facebook.com/wexperience
https://twitter.com/wexperience
http://capitaine-commerce.us4.list-manage.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=18bff2ff22
http://capitaine-commerce.us4.list-manage2.com/subscribe?u=d09915182a62048e94558121c&id=752eb7ff3c
https://twitter.com/capitaine
https://www.facebook.com/CapitainCommerce/
https://www.youtube.com/user/Wexvideo
http://www.capitaine-commerce.com/contact/
http://wexperience.fr/contact
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