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astuces pour augmenter
Gon Gaux de conversion
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Bonjour et bienvenue dans ce co-Hibouk entre
) Itis commerce eb Ki liba !
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Si bu Ge lances dans cetbe lecture, ~/y
clest que bu cherches a multiplier i
- 4
! . .
ton taux de conversion ! '\ Profite bien!
Indicateur essentiel du bien-€tre
de ton e-commerce, il représente Ce co-Hibouk va te donner 5 conseils /\
une véritable opportunité pour pour faire exploser ton Gaux de 'l
augmenter ton chiffre d’affaires conversion ! )
global ! e
u . - -
De ce fait, nous allons simuler un cycle <"
" ~ " " ] - - -=
d’achab suite a la visualisation d’une '\ ‘l
publicité en ligne pour t'aider a multiplier -

ton Gaux de conversion.
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Le Gaux de conversion, qu’est-ce c’est ?
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02 A
J N
Augmente ton
Gaux de conversion
grace au commerce Augmenbe bon baux de
s el conversion grace a une
16 politique de reGour optimale !
Augmente ton Gaux ! 19 IR
de conversion grace \ K
a bes landing pages ! '
03 Augmente ton Gaux de conversion -
! grace a bes relances markebing ! K|I:ba,
quest-ce
11 que c’est ?
hol , 22
- Ao !
Augmente ton baux de ,/'\':)
conversion grace a tes fiches EG itis Commerce ? -~
produits ! 22
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Le Gaux de conversion, qu'est-ce que c’est ?

Le Gaux de conversion, dans le cadre du
e-commerce, est généralement obtenu

en divisant le nombre de commandes
enregistrées sur ta boutique en ligne par
le nombre de visites, sur ton site, pendant
une période définie. Il Sapparente donc

au baux de transformation des magasins

physiques.

On considére souvent que le baux de
conversion moyen dans le domaine du
e-commerce oscille entre 2 et 3%.
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Dans le cadre de tes campagnes
emailing, il S'agit de Facte
d’achat d’un client par le biais
d'un email. Pour un site web ou
une boutique en ligne, Femailing
est un excellent moyen de
rester en contact avec tes
clients ou Ges visiteurs et de les
Genir informés de Ges derniers
produits et services.

De maniéere générale, il mesure la
capacité d'un site e-commerce
a bransformer ses visiteurs en
achebeurs.

Il fait donc partie des données
les plus importantes de ta
stratégie marketing.
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Augmente ton taux de conversion grace a tes

landing pages !

Pour convertir un visiGeur en client, c'est-a-dire qur'il achéte sur ton site, bu dois créer des landing pages optimisées.

Toubefois ce n'est pas
Goujours suffisant !

Une conversion efficace s'axe
sur deux aspects simples et
essentiels pour créer le parfait
entonnoir :

* Tes actions liées a tes
campagnes publiciGaires (Google
Ads, publicités Facebook et
campagnes emailing)

* Les landing page de ton
sibe e-commerce correctement
connectées a tes annonces

\[G\

Qu’est-ce qu'une landing page ?
Une landing page, ou page d’atberrissage en francais, est la
page sur laquelle un inGernaute arrive aprées avoir cliqué sur

un bouton ou une banniére publiciGaire.

Elles doivent s'inscrire dans une stratégie marketing
globale dans le but d'augmenter ton taux de conversion.

Mais comment faire ?!

Le processus est trés facile : le consommateur doit voir la cohérence
entre bes annonces publicitaires et les pages d'atterrissage.

Cetbe cohérence se nomme correspondance de message.

/ 03



Attends, nous btexpliquons ! Trmmmm” ‘
Tu vois l'affiche d’un film qui suscite ton intérét et bu décides de regarder la
bande annonce correspondante.

Lors du visionnage du film, Gu Ge rebrouves décu.e car le scénario global ne
ressemble pas du Gout a ce que tu as pu voir dans la bande annonce.

Il Savere qu’il N’y a aucune correspondance de message entre la campagne

publiciGaire du film et ce-dernier (aka la landing page), ce qui explique ta déception.

@ Kiliba itis commerce
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A image de Fexemple donné, tu
dois t'assurer de la cohérence
entre la publicité et ton produit
offert. Laugmentation de ton
Gaux de conversion passe par un
choix strabégique de mots-clés
évocateurs et pertinents en
adéquation avec l'activiGé de ton
entreprise.

De plus, ta cible doit €tre
capable d'identifier facilement

ce que bu proposes grace aux
visuels présentés dans tes
annonces. De ce faib, ils doivent
s’accorder aux mots-clés utilisés.
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Utilise les bonnes images ~ Toomemw X

Les images intégrées a tes campagnes publiciGaires doivent

correspondre a ton image de marqye, a la méme hauteur que les

mobs clés choisis. Elles peuvent donc étre des images de tes

produits ou des illustrations metbant en avant ces produits.

Toyjours dans cette opbiqye de correspondance de message, . L .

elles doivent soutenir le propos de ta marque - et donc de tes Pourquoi est-il important de faire

mobs clés - pour véhiculer la bonne idée a tes (potentiels) clients. correspondre le message ?

Grace au principe de I'A/B besbting, qui consiste & comparer Souviens-toi de l'exemple du film... Si es
deux propositions d’une page web, par exemple, pour vérifier visibeurs ne voient pas la concordance entre
laguielle convertit le mieux, bu peux tester différents formats bes annonces publicibaires et ton acbivité
de campagnes. En effet, une landing page te permet de créer e-commerce, ils vont le quibter, ce qui impacte
plusieurs pages d'abterrissage avec lintégration de différents négativement tes taux de conversion. C'est
messages et illustrations qui correspondent a tes annonces pour cetbe raison que congruence, contexte,
publiciGaires. pertinence et respect du théme, sont mots

d’ordre !

Il est alors essentiel de faire correspondre tes
annonces publiciaires a Ges landing page pour
augmenber considérablement ton Gaux de
conversion !

Autre chose importante !
C'est bien d’étre cohérent.e dans tes campagnes publiciGaires et ta landing page, mais
cest encore mieux de fournir de bonnes performances sur ton site e-commerce !

Tu be demandes comment ?

Icis Commerce Ge propose un livre blanc pour boosber les performances de ton site
inGernet, Géléchargeable ici.
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Augmente ton taux de conversion grace

a Ges fiches produits !

Imagine qu’'une personne a abterri sur ta landing page et se retrouve maintenant sur ton site e-commerce. Elle va alors consulter
Ges produits et lire le descriptif de ces derniers.

Essentielles afin de garanbir Gon image de marque, bes
pages produits confortent et rassurent tes visiteurs lors
de leur processus d’achat pour te garantir de bons taux de
conversion.

Nous allons donc Ge livrer nos 6 conseils pour avoir des pages
produits au top du Gop !
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Manage Ges
stocks

1

Tes produits sont-ils régulierement en rupture de stock ?

Tu ne dois pas ébre surpris.e si nous annongons qyie tes
visiGeurs peuvent étre frustrés de ne pas avoir d’informabions
complémentaires, quant a la rupture de stock du produit
consulGé. Tu dois donc faire en sorte de minimiser Fimpact
négatif de ces ruptures sur tes ventes pour maintenir un bon
Gaux de conversion.

Deux solutions peuvent ébres envisagées :

Met en place une redirection 301: Ce type de
redirection permebt de renvoyer vers une autre page de
maniére permanente. Ainsi, lors d’une rupture de stock sur un
produit spécifique, la redirection renvoie les visibeurs vers une
page de produit similaire ou une catégorie en lien.

Ajoute un CTA : bu souhaites laisser la page de ton
produit active ? Pas de soucis ! ll Gest possible de laisser la
page active lorsque bu sais que ce produit sera de nouveau
disponible a la vente. Ainsi, il est forcément conseillé de mettre
un bouton Call To Action (CTA) - appel a l'action en francais -
pour permettre a tes visibeurs d’étre alertés de la disponibilité
du produit.

@ Kiliba
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Rassure Ges
visiGeurs

2

« itis commerce

Pour rassurer tes visiGeurs et donc les converbir en
clients, bu dois utiliser des éléments clés comme :
* Les garanties (qualiGé, livraison express, reGour

gratuit....)

* Les avis clients

* Le paiement sécurisé

* La composition du produit
* EGe.

Tous ces éléments jouent un role crucial en
diminuant les freins de tes consommateurs,

Gout en créant de nouvelles motivations liées a
Pachab. Ces éléments de réassurance contribuent,
également, a développer une relation de confiance

enbre les achebeurs et Goi.

l-\\ 'l
NV’
\
vV
/V !
S N~=-

07



Le cross-selling et o
Pup-selling

@ Kiliba y itis commerce

DECLARED T00 EASY FOR WARKETERS

Le cross-selling et 'up-selling sont deux pratiques marketing répandues mais encore mal exploiGées par les e-commercants.

Le cross-selling ou “vente croisée” en francais, consiste a proposer
des produits complémentaires a celui consulté par le visiGeur. |l

permet d’'accroitre la marge, le panier moyen ainsi quie le nombre

d’articles par commande.

Il est souvent proposé au moment de valider le panier d’achat mais
il peut étre astucieux de lajouter sur tes fiches produits pour créer

les nouvelles motivations d’achat citées précédemment.

Lup-selling, que tu peux traduire par “montée en

gamme”, vise, quant a lui, 8 proposer un produit avec des
caractéristiques techniques, une valeur percue et un prix
supérieur par rapport au premier article intéressant le
visibeur. Cetbe technique vise elle aussi a augmenter le
panier moyen ainsi que la marge.

‘[f\

N

Par ailleurs, Kiliba, solution de marketing
automation, te propose un scénario de cross-
selling hyper simple @ mettre en place !

Grace a ses 22 scénarios marketing pilotés

par A, Kiliba ausomatise toutes tes
communicabions pour augmenter facilement
Gon Gaux de conversion. En effet, Kiliba affiche
fierement un taux de conversion a 6% ! Plubot
impressionnant, non ?

Si ca b'intéresse, contacte un de nos experts ici.
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https://www.kiliba.com/demande-demo?canal=Partner&campaign=ItisCommerce

Dynamise Ges pages
produits

@ Kiliba y itis commerce
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Tu peux ajouter un coup de boost a tes pages produits par le biais d’actions commerciales et psychologiques.

En voici quelques exemples :

Les stocks limités :

Cette Gechnique markebting est simple et efficace. Vendre
un arbicle en “stock limité” permet de faire ressentir au
consommateur un senbiment de rarebé. Si le visiteur

renonce a acte d’achab, ce méme produit pourrait étre
acheté par quelqu’un autre. Evidemment, cetbe technique
doit étre maibrisée pour ne pas affecter négabivement ton

site e-commerce.

Le nombre d’acheteurs sur les 7 derniers jours :
Cetbe pratiqye, trés ubilisée, a pour but de démonbrer

le succes d'un produit. Elle sert de gage de qualité a

la marquie et le prouve en affichant lengagement des
consommabteurs au cours des 7 derniers jours. Tout
comme les avis clients, elle apporte une preuve sociale
aux visibeurs avant leur achab, ce qui les rassure. Si de
nombreuses personnes sont inGéressées par ce produib, il
est certbainement populaire et ubile.

Le compte a rebours :

Trés courant durant les périodes de promobion,
le compbe a rebours fait comprendre aux
visiteurs quie le temps est compté. Une fois

le compbe a rebours terminé, cetbe offre ne
sera plus valable. Cette Gechnique a pour but
d’accélérer le processus d'achab, et donc de
conversion, en poussant les visiteurs a prendre
une décision en un temps imparbi.

Le nombre simultané d’utilisabeur :

Ce procédé vise a afficher le nombre de visiteurs, en
Gemps réel, présents sur la méme page produit qyie
Putilisateur. Lokjectif premier est de faire naftre un
sentiment de concurrence et un besoin de faire vibe
afin d'écre slire de pouvoir acheter le produit. Ainsi, le
visibeur peut se convertir plus rapidement en client car
il va acheter “avant quiil ne soit trop Gard”.

La livraison dés le lendemain :

Les différents colits et modalités de livraison
représentent régulierement un frein a lachab
malgré l'intérét porté au produit. La livraison

dés le lendemain vise ainsi a éliminer ce frein

et apporter une motivation supplémentaire
Justifiant lacte d’achat. Bien entendu, cette
Gechnique nécessite une organisation inGerne et
logistique avant de se lancer.
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Profite du social
commerce

Avec plus de 2.9 Milliards d’utilisabeurs en janvier 2022
sur Facebook, tu as intérét, avec ta marque, de prendre
encore plus en considérabion les réseaux sociaux dans bta
stratégie commerciale.

Véritable opportunité marketing, le social commerce se
démocratise de plus en plus. Cette technique consiste a
metbtre en vente les produits de ton e-commerce sur les
réseaux sociaux, comme Facebook ou Instagram.

De plus, pour €tre performant sur les réseaux sociaux,
les régles sont quasiment identiqyes a celles du web.
En effeb, le choix des mobs-clés, des images ou encore
lassistbance personnalisée jouent un réle crucial.

Pour cela, il peut ébre plus qurintéressant d’exporter Ges
fiches produits sur les réseaux sociaux dans le but de
générer des conversions et de participer activement a la
quéte de notoriété de ba marque.

Toutefois, pour mettre en place une stratégie sociale
forte et pleine de sens, il est nécessaire de bien choisir
le réseau social sur lequel se positionner en fonction de
l'offre qui fera l'ohjet d’'une promotion et le contenu qui
participera a cebte méme promotion.

@ Kiliba itis commerce
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6 Multiplie Ges points
d’entrée

Une markebplace, ou place de marché en
francais, est une plateforme qui meb en relation
des acheteurs et des vendeurs. Elle regroupe
alors différents professionnels proposant leurs
produits a la vente. En tant que consommateur,
le client a a sa disposition différents produits sur
un seul et méme site.

Grace a une connexion directe avec ton site
e-commerce, tout ton cabalogue de produits
peut étre exporté sur les markebplaces (Amazon,
La Redoute, Cdiscount...). La commande se
déroule donc directement sur la plaGeforme.

Néanmoins, il faut €bre vigilant.e a ne pas
dupliquer tes contenus au risque de nuire a ton
référencement naturel. Tu dois donc rédiger des
Gextes uniques pour chacune des plateformes de
vente.
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Augmente ton taux de conversion grace

a Ges relances markebing !

@ Kiliba
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Seuls 2% des visiteurs achétent deés la premiére fois sur un site e-commerce. Ca pourrait valoir le coup d’augmenter ce

pourcentage, non ? Alors pourqyioi ne pas maximiser tes efforts marketing pour y arriver ?

1 Via tes campagnes
emailing

L'email reste le canal préféré pour
communiquer efficacement avec Ga base.

Il a é6é démontré que tes contacts, suite

a la réception d’un email promotionnel, ont
tendance a avoir un panier moyen jusqu’a
138% plus élevé qu'un contact n'ayant pas
recu ce message. Ce Gaux trés élevé sexplique
par la personnalisation poussée proposée par
l'envoi d’emails.
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Au-dela d’'une meilleure fidélisation, I'envoi
d’emails présente de nombreux avantages
comme:

» Faire connaitre ton catalogue

* Mettre en avant tes promotions

» Souhaiter l'anniversaire de tes clients

* Personnaliser les recommandabions produits

27 * Relancer les paniers abandonnés
- -~y
( RN * Permetbre aux acheteurs de suivre leurs
N, achats

Mais comme Goubes circonstances, nous constatons que
certains emails fonctionnent mieux que d’autres. C'est le cas de
Femail de bienvenue, par exemple, dont I'impact correspond a la
premiére impression avec ta marqye. Cet email est essentiel pour
amorcer le début d’une relation durable et de confiance avec ton
visibeur. Kiliba a écrit un guide sur ce sujeb, disponible ici.

@ Kiliba y itis commerce

DECLARED T0O EASY FOR WARKETERS

Bref, cela correspond a
autant d’événements que
d’occasions de convertir
Ges visiteurs en clients
fideles ; encore plus si Ges
communications envoyées
sont personnalisées grace
a une segmentation

bien réalisée. Comme Gu
peux t’en douber, Kiliba

le fait pour Goi grace a

son intelligence artificielle
native.
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@ Kiliba itis commerce

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE X
2 Via le
reGargeting

Qu’est-ce que le retargeting dans le langage marketing ?

On appelle reGargeting la campagne qu’on lance pour cibler de nouveau les inGernautes intéressés par Ges produits ou services.
On parle aussi de reciblage publiciGaire, qui est une notion propre au marketing digital. Dans hypothése que tes premieres
campagnes publiciGaires n'ont pas fonctionné, cela peut certainement te sauver la mise !

Les emails retargeting sont un excellent moyen pour influencer le parcours client. Lenvoi automatique de ces emails a ta base
de conbacts cible essentiellement les personnes réellement intéressées par ton entreprise - comme celles qui ont déja vu tes
landing pages par exemple. C’est pour cetbe raison que la relance de panier abandonné illustre généralement ce type d’email.

Le rebargeting est rendu possible grace aux cookies de navigation acceptés par les visiteurs de ta boutique en ligne. Les

cookies suivent le parcours de ces visibeurs sur le web méme apres leur départ de ton site web. Via une agence de publicicé
Gierce, bu peux diffuser une publicité personnalisée a un visiGeur particulier sur un site web partenaire.
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Pourquoi faire du retargeting ?

@ Kiliba

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE X

itis commerce

Pour ton entreprise, le rebargeting a deux ohjectifs essentiels : faire revenir de potentiels clients, sur ton site e-commerce, lorsqu’ils seront

enclins a acheter et améliorer Fimage de ton entreprise sur le long terme.

Influence Pachat de Ges pobtentiels clients

Comme nous l'avons dit précédemment,
seulement 2% des clients d’'une entreprise sont
passés a achat lors de leur premiére visiGe.
Chaque jour, bu as des potentiels clients qui
visibent Gon site web, qui s'intéressent a ton
offre, mais qui décident de reporter leur achat.

Malheureusement, 'abtention portée a un produit
se retrouve de plus en plus réduite a notre
époquie, en raison de la publicité omniprésente.
C’est pourquioi, en quelques heures, ton produit
consulté peut déja €bre “aux oubliettes”. De ce
fait, Gu "'améliores pas ton Gaux de conversion, ni
Gon chiffre d’affaires.

Le retargebing te permet de rendre ton
entreprise mémorable ! Par une campagne, tu
peux rester dans l'esprit de chacun d’eux, en
diffusant une publicité personnalisée des qu'ils
ouvrent leur navigateur web.

Améliore ton image de marque

Tu 'as compris maintenant, le retargeting favorise
le reGour de Ges visibeurs sur ton site e-commerce.
Seulement, son impact ne s’arréte pas la ! En effeb,
le reGargeting permet d'accroitre la notoriété de
Ga marque et de nouer une relation de confiance a
long Germe.

De ce fait, voir régulierement le logo de ton
entreprise en naviguant sur les réseaux sociaux
ou sur des landing pages cohérentes, les rassure.
Cela influence positivement la fidélisation de Ges
clients.
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Convertis Ges visiteurs en clients grace a 'email reGargebting

Un email rebargeting peut générer jusqu'a 90 fois plus de commandes par conbact que les campagnes
traditionnelles. De maniére assez cerbaine, ils vont te permettre de boucher une cible plus importante et
beaucoup plus inGéressée. Comme tu peux t’en douter, la consécration de tes ventes ne sera que exponentielle !

Ainsi, la question que tu dois te poser est : comment bien concevoir mes emails de
reGargeting pour convertir efficacement ?

Lors de la conception de tes emails rebargeting, bu dois tenter au maximum de personnaliser ces communications. C'est pour cela
que Gu dois identifier quels arbicles sont les plus pertinents pour chacun de tes visiteurs ou des articles complémentaires aux
produits consultés. Par exemple, bu vends des produits cosmétiques, comme du magqyillage, bu peux suggérer le fard a paupiére
consulGé et le pinceau adéquat a ce fard dans ton email de rebargeting. Tu peux également créer un sentiment d’urgence en
proposant des articles au stock limité.

Tu e dis que c’est un processus hyper intéressant mais compliqué ? Pourquoi ne
pas essayer Kiliba ? Cette solution fait Gout pour Goi !
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Augmente ton taux de conversion grace

au commerce conversationnel !
Aubtre technigque super utile : le commerce conversationnel.

En quoi ca consiste ?

Il S'agit d’'un mélange entre commerce, donc le fait d’acheter pour le visiteur de ta boutiqye en ligne et conversationnel pour
conversation (6u ne b’y atbendais pas a celle-a, n'est-ce pas ?).

Ce terme marketing représente les nouveaux modes d’achat des
consommateurs qui souhaitent avoir des conversations avec les entreprises.
En effet, depuis la crise du Covid, un véritable essor de la discussion directe
avec ses marquies préférées a émergé, tout comme Fachat rapide a la suite de
ces discussions. Le commerce conversationnel se répand de plus en plus grace
a lomniprésence, dans nos mains et nos vies, de nos téléphones portables.

Ayjourd’hui 90% des francais préférent communiquer avec des marques via des
applications de messagerie plutot que par des canaux traditionnels, comme
les appels avec le SAV.
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https://www.itis-commerce.com/podcast-itis-morning/episode-11-parler-avec-clients-solution-vente-miracle/
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Comment s'organiser ?

La quesbtion quasi-unique que tu dois te poser est : ou sont bes
clients ? Quels canaux utilisent-ils principalement ? De ce faib, Gu
dois parfaisement connaibre ta cible pour prioriser les canaux les plus
populaires et répondre au plus prés de leurs attentes.

Par exemple, la marque
Don't Call me Jennyfer
cible essentiellement

les jeunes et ca semble
pertinent pour elle d’étre
présente sur TikTok.

n
I
I
I
]

Ces solutions doivent e simplifier
la vie et non pas Ge rajouter

des processus interminables et
compliqués ! C'est pour cette
raison qur'il est important de garder
un aspect humain la ot bu en as
besoin - pour poursuivre tes efforts
de ventes afin de les augmenter

- et d’'auGomatiser les baches
fastidieuses et répétitives.

Pour bien prioriser, il est important de trouver
des solutions qui permettent de centraliser ces
différents canaux, Gelles que des solutions de
SAV ou tes équipes, directement, pour répondre
a tes clients rapidement. Pour Grouver la bonne
réponse afin de bien prioriser, il faut recourir a
des experts, comme les agences.

@ Kiliba y itis commerce
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Tes clients peuvent consulter ta
F.AQ - Foire Aux Questions - mais
s'ils sont a la recherche d'une
expérience personnalisée, le chatbob
est la solution idéale. Cela favorise
la discussion avec bes visiteurs

en répondant a leurs questions.

Il auGomatise les réponses aux
questions répétitives pour te
permettre de consacrer du temps
sur d’autres Gaches, telles que ta
cohérence de marque.

En effeb, il est primordial de garder ton image

et cohérence de marque sur tes canaux de
communicabion ! Tu as une belle plume et adore écrire
des romans dans tes communications ? Le SMS ne
G'est pas forcément adapté en raison de ses codes

presque Gélégraphiques. Tu dois conserver ba ligne
éditoriale sur bous les canaux pour étre cohérent.e
aux yeux des consommabteurs, ce quli suscite de la

confiance pour ta marque.
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Mais comment une conversation peut-elle convertir ?

Tes canaux de conversation sont en fait tes canaux de vente.
Prenons a nouveau 'exemple du chatbobt.

Imagine qu’un.e de Ges client.e.s souhaite achebter un article sur
Ga boutique en ligne et se renseigne, alors, auprés du chatbob.
Ce dernier lui donne Goutes les informations demandées et le
visibeur se rend compte que l'article ne lui convient peut-étre
pas tant que ca. Imagine que le chatbob Iui propose de modifier
son panier et lui envoie un lien pour directement payer. Ne serait-
ce pas fabuleux ? Lattention du consommabeur est conservée
Gout le long du processus, ce qui permet de garantir Facte
d’achat, et donc la conversion de ce visiteur en client.

Ce n’ébait qu'un exemple mais chaque conversation capbivante
peut finalement Ge permettre de convertir ce visiteur.

@ Kiliba

nnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnn

X

itis commerce

18



@ Kiliba itis commerce
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Augmente ton Gaux de
conversion grace a une poliique
de retour optimale !
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@ Kiliba itis commerce
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En Gant que e-commercant.e, Gu sais a quel point les rebours représentent un

investissement tant monétaire que temporel. Pourbant, Gu ne peux pas passer a
cobé de cebbe réaliGé.

Mais dans quelle mesure une bonne politique de retour peut-elle influencer le Gaux
de conversion de ta boutique en ligne ?

La politique de retour et le e-commerce

Tu es censé.e le savoir mais certains accords

V entre pays, comme Union Européenne, donnent le
droit aux acheteurs en ligne de se rétracter d’'une
0] vente et de renvoyer le produit acheteé.

Evidemmenb, tu dois suivre cetbte loi. Toutefois,

Gu peux demander a tGes clients le moktif du reGour

afin de t’améliorer. Ca montre également que tu es
atbentionné.e a ses besoins, ce qui peut influencer

\ (Grés) positivement Gon image de marque.
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@ Kiliba y itis commerce

DECLARED T00 EASY FOR WARKETERS

Nos conseils pratiques pour augmenter ton taux de conversion

L'un des meilleurs moyens d’augmenter ton taux de conversion est de communiquer clairement Goubtes les informations relatives aux commandes eb
rebours, et ce depuis ta boutique en ligne. Les FA.Q sont trés communes pour répondre aux nombreuses interrogations de tes visiteurs. Cela permet
également de soulager ton service client en évitant de trop nombreuses requétes et par conséquent, déconomiser du temps et de 'argent.

Concernant les retours, il existe des points cruciaux importants a ne pas négliger pour mettre en place la poliique de retour idéale :

Communigye Augmente ba Assure-toi La plupart des consommateurs attendent un
bojours ba sabisfacbion client eb que ba ren?bour?emenb dans I?s 6 jours suivant le rebour d’un
polibique de fidélise ba clientéle poliique de article. Lastuce ? Procede au remboursement des
rebour de en proposant des rebour soit la que la marchandise est sur le chemin du retour ! Tenir
naniore clawe eb frais de retour plus simple informer les clients de l'état du remboursement reste
bransparente gratuits possible un excellent moyen de les fidéliser et d’améliorer ton

Gaux de conversion

Afin de limiGer les
requébes au service

En plus du remboursement, Gu peux

i Propose différents . .
pr?p.oser dt?s albernatives com!ne urf p client, informe de
crédit boubique ou un bon de réduction. moyens de retour : comme maniére proactive
Ainsi, il Sagit d’'un échange qui les inciGe a les points relais ou le Pavancement du
mmander rapidement sur i ramassage a domicile )
rencl(? n ander rapidement sur ta boubiqyie 9 rebour de marchandise
I
enfigne de Ges conbacts

Si bu bravailles et envoies a Garde une vue d’ensemble N’hésite pas a demander a bes clients le
Pinternational, définis une des rebours arrivants ou en mokif du reGour. Cela t’aidera a optimiser
politique de retour propre cours de braisement. Cela Ges produits, ton image de marque ainsi
a chaque pays (comme des taidera dans ta gestion des que réduire les retours dans un futur plus
frais de retour différents) sbocks ou moins proche
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Ki lj ba qu’est-ce que c’est ?

Kiliba a décidé de construire la premiére solution d'email
marketing 100% automatisée pour Gaider a:

* Augmenter tes ventes

* Fidéliser Ges clients

» Gagner du temps

Kiliba Ge propose 23 scénarios d'emailing aucomatisés
dans 7 langues différentes. LinGelligence artificielle utilisée
est capable de personnaliser les emails selon le profil de
chaque client et de les déclencher a des dates clés selon
leurs besoins et leurs envies. Tout cela grace a un module
que bu pourras installer en moins de 10 minutes ! Simple et
accessible. A essayer ici !

Comme bu as pu le constater, de nombreuses solutions
existent pour multiplier Gon taux de conversion. Tu n'as plus
qu’a faire le choix parmi nos cing,astuces !

A trés vibe !

@ Kiliba itis commerce
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Eb itis commerce

Iis Commerce est une agence web, siuée a Lyon,
ayant plus de 17 ans d’expérience, spécialisée
dans la création et la refonte de sites ecommerce
PrestaShop.

Composée d’'une quinzaine de personnes, elle
dynamise l'activité des entreprises TPE et PME
grace a 2 poles d’activités complémentaires.

Premiérement, une expertise e-commerce

avec le logiciel PrestaShop, dont elle est
certifiée Platinum (la plus haute certification
chez PrestaShop). Deuxiémement, un
accompagnement sur mesure pour te permettre
d'étre aubonome dans l'administration et le
développement de ton site.

Envie d’en savoir plus ? Contacbte itis Commerce
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https://www.kiliba.com/demande-demo?canal=Partner&campaign=ItisCommerce
https://www.itis-commerce.com/nous-contacter/

