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Source : Rapport Deloitte - Etude de Noël 2014

Les Français ont consommé moins en 2014, sans changer la 
composition de leur panier mais en achetant toujours autant sur 
internet

518€
dépensés par foyer en 2014

(- 4.5% vs 2013)

58%32%

10%

1/3 
des achats réalisés sur internet

Budget

Cadeaux

Nourriture

Divertissement
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Au delà des achats en ligne, les préparatifs de fêtes s’intensifient sur 
internet 

Source : Données Internes Google, requêtes indexées, basées sur une sélection de catégories retail dont la maison, les biens technologies, l’
habillement, la beauté et l’alimentation. Données pour tous les écrans (ordinateurs, tablettes, smartphones) - Période de Noël 2012, 2013 et 2014
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Rester présent au lendemain de 
Noël

Conversion
Transformer l’interêt en acte d’
achat online & offline

Visibilité

Proximité
Capturer la demande des derniers 
jours

Accroître l’attractivité de votre 
marque et de vos offres

Accompagnement

La période des fêtes présente 4 challenges pour les retailers
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Visibilité

Accroître la visibilité de 
votre marque et de 

vos offres



La période de préparation comporte des enjeux sous-estimés

DécembreNovembreOctobreSeptembreAoût

Evolution comparée des requêtes et des couvertures des réponses*

Source : Données Internes Google, 2014
* Couverture des réponses = impressions / matched queries
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A Noël, les consommateurs sont en recherche permanente 
de nouveautés sur internet... 

25%
des clients effectuent des achats 
auprès d’une nouvelle marque

Source : Think with Google - Getting to know your customers 2013 7



… et 75 % d’entre eux sont influencés dans leurs choix par la 
publicité online

Source : Think with Google - Getting to know your customers 2013

76% 76% 77%

sur le choix de la 
marque achetée

sur le lieu d’achat sur le type de 
cadeau offert

Influence de la publicité online
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Les clés du succès pour intéresser les clients 
tout au long des fêtes

Optimiser votre 
stratégie sur le 

search

Communiquer 
via la vidéo

Développer l’association top of mind de 
votre marque au temps fort des fêtes de 
fin d’année et mettre en avant vos offres

Apporter les bonnes réponses aux 
bons moments
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Les marques utilisent la vidéo online pour engager 
émotionnellement le client

Burberry, From London with Love, Campagne Youtube

78% 

des futurs clients sont 
influencés 

par les contenus Youtube ou les 
bannières search

(vs 64% pour les spots TV)

9.3 millions de vues
78 années de watch time 

Source : Getting to know your customers - Think with Google 2013

Les clients attendent davantage que 
de simples publicités

10



L’unboxing / haul* est un format pouvant augmenter votre 
visibilité
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30millions

de vidéos en ligne 
correspondant à cette 

nouvelle pratique

Source : Google Trends - Période 2011-2014
* haul : démonstration en vidéo de l’utilisation de produits beauté
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Conversion

Transformer l’intérêt en 
acte d’achat 

online & offline



Le Black Friday & le Cyber Monday sont des moments 
déterminants avant la dernière ligne droite de Noël

Source : Etude WebLoyalty, Décembre 2014 - Center for Retail Research 2015

273m€
volume d’achat réalisé 

pendant ces 2 jours

+27%
ventes réalisées lors du 
Black Friday vs autres 

vendredis de l’année 2014
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Les marques et les retailers se positionnent sur ces deux 
temps forts ...

14



Source : Volume de requêtes indexées sur un panier de mots de la catégorie “Black Friday “, tous appareils, Google FR - Novembre 2012 à Décembre 2014
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Il est important d’être présent au bon moment pour maximiser 
les conversions

Source : Volume de requêtes indexées 2014, tous appareils, Google FR Intensité de la demande

Les pics de requêtes varient selon les catégories
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Notamment lors des week-ends précédant les fêtes où les 
recherches s’intensifient 

Source : Volume de requêtes indexées, tous appareils, Google FR - Novembre à Décembre 2014
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● Créer un contenu spécial Noël 
engageant avec une possible 
personnalisation : 
recommendations, wishlist de 
Noël

● Créer des annonces 
impactantes avec une 
expérience d’achat sur mobile 
irréprochable 

Pendant ces moments clés, les contenus “Spécial Noël” 
favorisent les conversions ...
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… au même titre que les offres et pratiques attrayantes 

81%
des acheteurs cherchent 

des promotions

60%
des acheteurs sont sensibles 

aux incitations d’achat 

76%
des acheteurs privilégient la 

livraison gratuite

Source : Getting to know your Customers, Think with Google, Octobre 2013 19



Optimiser sa conversion jusqu’au dernier jour 

 RLSA

Google Shopping Augmenter votre conversion sur l’
ensemble des appareils grâce aux 
annonces shopping

Miser sur les mots clés de saison

Cibler une audience stratégique
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Adopter les bons formats pour maximiser les conversions via 
Google Shopping

● Cibler tous les produits de votre flux

● Cibler tous les appareils grâce aux 
campagnes universelles 

● Contrôler les enchères et budgets 
quotidiens

x1.9
trafic supplémentaire redirigé vers 

les sites Q4 2014

50%
de trafic supplémentaire 

généré par shopping

Tous appareils Mobile 

Source : Données Internes Google 21



Proximité

Capturer la demande 
des derniers jours



Les 10 derniers jours avant Noël sont une période critique

+12%
Source : France - Rapport Deloitte - Etude de Noël 2014

2.4mds €

de volume d’achat réalisé par jour 

dépensés
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Source : Données Internes Google, Ipsos Media CT, Sterling Brands: Digital Impact on In-Store Shopping, Octobre 2014

L’online-to-store devient la pratique privilégiée
des late-shoppers

des transactions en magasin sont 
précédées par des recherches en ligne

20% 50%
des individus effectuent une visite en 
magasin après une recherche mobile
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Source : Données Internes Google, comparaison du % de recherches réalisées sur mobile vs autres appareils - période de Noël 2013 et 2014 

Durant cette période, le mobile devient un véritable 
compagnon d’achat pour vos clients ...

15%

22% 2014

2013

Pourcentage des requêtes réalisées sur mobile 

2015 F32%

Novembre Décembre
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… qui s’en servent pour rechercher des informations pratiques et 
de proximité

Horaires d’
ouverture

Itinéraire vers 
le magasin

Adresse du 
magasin

Source : Données Internes Google, Understanding Consumers’ Local Search Behavior, 2014 26



Offrir un service sur-mesure permet d’attirer 
les late-shoppers 

Intensifier l’O2S via le 
référencement local 

et mobile 

Rassurer les clients 
sur la livraison & les 

options click & collect

Créer des bannières impactantes pour 
soutenir la livraison des produits 
durant cette période

Approfondir les informations concernant 
la disponibilité des produits

Accompagner le client jusqu’à vous 

Miser davantage sur la proximité
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Indiquer à l’utilisateur 
l’itinéraire, le contact 

et les horaires 

Indiquer la disponibilité 
de vos produits dans le 
magasin le plus proche

Se référencer sur 
Google Maps

5x bids
2 km

2x bids
10 km

Privilégier les enchères de 
proximité (Adwords)

Activer LIA sur
Google Shopping

Cibler les utilisateurs 
proches de vos points 

de vente

Accompagner les recherches locales grâce à Maps, LIA 
et les enchères de proximité

28Source : Données Internes Google, Décembre 2014



Donner de la visibilité sur la date limite de livraison

1

Fnac 2013

Source : Données Internes Google, Conversion Lab Nöel 29



Mettre en avant la possibilité de click & collect en magasin

Boulanger 2013

2

2

Source : Données Internes Google, Conversion Lab Noël 30



Accompagnement

Rester présent 
au lendemain de Noël



1/3

Au lendemain de Noël les recherches mobiles restent soutenues 

Source : Données Internes Google, Décembre 2014 

+30%
de recherches 
supplémentaires 
effectuées sur mobile

du total des recherches 
sont réalisées sur 
mobile

Du 25 au 28 décembre 
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Utiliser les tutoriaux et les vidéos d’expériences utilisateurs
pour susciter un nouvel intérêt 

Sephora , Kat von D Ink Liner, tutoriel Youtube 

80%
de progression sur la 

considération auprès des 
exposés 

Source : Think with Google - Driving Sales for Retailers With YouTube's TrueView for Shopping 2015 33

2 min durée moyenne de 
visionnage 



Garder une forte visibilité entre Noël et le jour de l’an 

Capter de nouveaux utilisateurs sur le 
Search et le Display

Renforcer le lien affectif avec le client 
en mettant en avant votre application
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Ce qu’il faut retenir

Soyez visible et attractif dès Octobre 

Soyez présent au bon moment sur tous 
les appareils 

Misez sur la proximité pour attirer les 
late-shoppers 

Restez actif et incontournable au 
lendemain de Noël

35



4 7 85 6

11

Novembre 2015

151413109

18 222117 1916 20

292824 2623 2725

30

Intensité des 
recherches Week- ends

Noël 2015 : les dates à ne pas manquer
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Week-ends

Période 
post-Noël

1

Intensité des 
recherches 
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Noël 2015 : les dates à ne pas manquer


