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Livre blanc à destination des 
décideurs du e-commerce et de 
la distribution.  

 

 

LÕautomatisation et 

lÕIA pour booster la 

performance de votre 

rŽfŽrencement 

naturel (SEO) et vos 

ventes en ligne 
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Dans le e -commerce, la recherche est fondamentale.  

 

 

 

 

 
Les consommateurs peuvent suivre de nombreux parcours 
complexes pour prendre leurs dŽcisions finales dÕachat, 
mais lÕoutil qui rapproche invariablement les marques des 
acheteurs et qui m•ne les consommateurs motivŽs ˆ visiter 
les sites web des vendeurs est  le rŽfŽrencement naturel  
(SEO).  

QuÕils fassent leurs achats via le e-commerce ou dans des 
magasins physiques , les consommateurs font de plus en 
plus de recherche s lors de leur parcours client,  de la 
dŽcouverte au paiement et ˆ chaque point de contact entre 
les deux. Leurs dŽcisions sont souvent influencŽes par le 
pouvoir du rŽfŽrencement naturel qui en est gŽnŽralement 
lÕorigine. 

Une Žtude rŽcente menŽe par Wolfgang Digital  montre 
quÕau moins un tiers des ventes en ligne dans le monde 
sont le rŽsultat direct du rŽfŽrencement naturel 1. Ainsi 
lÕoptimisation pour les moteurs de recherche (SEO) est non 
seulement une composante essentielle du marketing mais 
aussi un outil indispensable des retailers pour faire face ˆ 
la concurrence en terme s de revenus en ligne. 

 
!

 

 
 
 
La plupart des entreprises de e -commerce ont compris 
lÕimportance du SEO depuis des annŽes, et elles sont 
nombreuses ˆ lÕavoir intŽgrŽ ˆ leurs actions marketing. Ce 
que certaines de ces entreprises ne rŽalisent pas, cÕest ˆ 
quel point les r•gles du jeu ont changŽ dans le sens o• les 
moteurs de recherche sÕadaptent ˆ lÕŽvolution des 
technologies sur le web, rendant les anciennes stratŽgies 
SEO obsol•tes.  

Les dirigeants partent souvent du principe que les 
pratiques qui leurs ont ŽtŽ bŽnŽfiques il y a dix ans sont 
toujours pertinentes, sans se rendre compte quÕelles ne 
suivent pas lÕŽvolution des mŽthodologies de la recherche 
organique. En adoptant une mauva ise stratŽgie de SEO, ils 
augmentent considŽrablement leur risque de faire face ˆ 
lÕŽchec.  

Cela est dž au fait que Google nÕest pas capable dÕindexer 
tout le contenu publiŽ en ligne. Face ˆ un phŽnom•ne 
relativement nouveau et Žmergeant dont les directeur s 
marketing devraient prendre conscience, un moteur de 
recherche affiche en prioritŽ les pages et prend des 
dŽcisions en fonction de ce quÕil consid•re comme 
important  et de ce qui semble le plus simple et le plus 
rapide.  Il sÕagit de crit•res et dÕune logique de prise de 
dŽcision que les spŽcialistes du marketing ne peuvent pas 
voir, cÕest pourquoi pas moins de la moitiŽ des pages de 
tout grand site de e -commerce peuvent en fait •tre 
invisibles 2. Certains sites de retailers que Botify a analysŽ s 
avaient un e visibilitŽ infŽrieure ˆ 10  pour cent sur les 
moteurs de recherche.  

Le SEO nÕest pas seulement une composante essentielle du 
mix marketing, cÕest un outil capital pour aider les retailers 
ˆ gŽnŽrer plus de revenus en ligne. Les techniques pour 
optimiser les sites web pour le  rŽfŽrencement naturel (SEO) 
doivent •tre perfectionnŽes pour tirer profit du trafic 
organique et attirer les visiteurs et futurs consommateurs 
de fa•on durable et rentable.  
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Ç Il se trouve que le 
SEO fait partie de ces 
choses qui sont p arfois 
difficiles ˆ voir et qui 
passent entre les 
mailles du filet. Il arrive 
par ailleurs quÕon le 
tienne pour acquis car 
cÕest gratuit. È 

 Timothy Resnik  
Directeur SEO chez Walmart,  

lors de lÕŽvŽnement Botify Crawl2Convert  

Le pouvoir de la recherche organique  (SEO) 
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Chief Marketing & Digital Officer  
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BŽnŽficiant dÕun acc•s facile aux appareils connectŽs ˆ 
internet, les acheteurs dÕaujourdÕhui se fient ŽnormŽment 
aux moteurs de recherche lorsquÕils dŽcouvrent des 
marques et effectuent des recherches sur les produits quÕils 
prŽvoient dÕacheter. Ils cliquent plus souvent sur les 
rŽsultats de recherche organique que sur les rŽsultats 
payants. En effet, le rŽfŽrencement naturel est ˆ lÕorigine 
de plus de la moitiŽ du trafic sur les sites web . Autrement 
dit, les retailers peuvent potentiellement gŽnŽrer plus de 
trafic sur leurs sites avec un SEO pertinent  que via des 
stratŽgies de mŽdias payants.  
 
La force du rŽfŽrencement naturel pour attirer des visiteurs 
sur les sites des vendeurs est souvent largement sous -
estimŽe. 
 
Alors que le classement des rŽsultats pa yants sur les 
moteurs de recherche peut placer des marques en t•te des 
pages de rŽsultats, les consommateurs ont davantage 
confiance dans les rŽsultats crŽdibles du rŽfŽrencement 
naturel. Il semblerait que les acheteurs ignorent  souvent 
les annonces payantes , estimant quÕelles rŽpondent 
probablement moins bien ˆ leur requ•te. A  lÕŽchelle 
mondiale, environ 94  pour cent des personnes effectuant 
une recherche privilŽgient les rŽsultats organiques plut™t 
que les annonces payantes. Le  rŽfŽrencement naturel a 
Žgalement des avantages bien plus durables que les 
rŽsultats payants, Žtant donnŽ que les annonces de PPC 
disparaissent ˆ la fin de la campagne.  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

La haute performance du rŽfŽrencement naturel entraine 
directement des revenus  ; on sait quÕun tiers des 
conversions du e -commerce proviennent de ce canal. 
DÕapr•s une Žtude rŽcente menŽe par Coresight Research 
et sponsorisŽe par Botify , le rŽfŽrencement naturel a servi 
de point de dŽpart pour des ventes discrŽtionnaires hors 
ligne  estimŽes ˆ 262 milliards de dol lars lÕannŽe 
derni•re 3. 

Pourtant malgrŽ son r™le Žvident dans le parcours client, le 
rŽfŽrencement naturel reste souvent inexploitŽ dans les 
plans marketing . Si les entreprises restent dŽsireuses 
dÕinvestir dans des solutions saisonni•res de recherche 
payante et de rŽseaux sociau x pour attirer du trafic, les 
stratŽgies SEO sont souvent cloisonnŽes dans le retail, soit 
parce quÕelles sont per•ues comme techniques, soit parce 
que les entreprises se concentrent simplement sur la 
crŽation de nouveau contenu . 

Tandis que les spŽcialiste s du marketing ont tendance ˆ 
considŽrer les annonces payantes comme leur canal 
marketing le plus performant, les donnŽes sugg•rent que 
cette approche devrait •tre associŽe de fa•on  ŽquilibrŽe ˆ 
des stratŽgies de SEO robustes . Le rŽfŽrencement naturel 
est souvent lÕŽlŽment le plus omniprŽsent dans le parcours 
des consommateurs, quÕils fassent des achats en ligne ou 
dans les magasins physiques.  

Une approche marketing performante  devrait prioriser 
lÕoptimisation du SEO en tant que processus rentable pour 
attirer lÕaudience en forte croissance dÕacheteurs en ligne 
afin que le trafic organique de la recherche se traduise par 
des revenus. !  

Le SEO est un canal marketing  

Ç Pour nous, le SEO a repris sa place de meilleur canal pour la performance et il est devenu 
plus important que jamais auparavant. LÕobjectif de lÕOrŽal Žtait dÕutiliser le 
rŽfŽrencement naturel pour augmenter la visibilitŽ et le trafic vers son contenu, afin de 
favoriser ensuite les conversions en ligne. Le principal avantage du rŽfŽrencement naturel 
est la crŽdibilitŽ quÕelle apporte ˆ nos consommateurs. Ils sont convaincus de la qualitŽ 
du contenu, ce qui entra”ne un plus haut degrŽ dÕintŽgritŽ de la marque.  È 

Elise Ducret 

   

q 

performant  et tr•s rentable  
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En moyenne, 50% des sites des retailers ne sont pas 
visibles par les consommateurs sur les moteurs de 
recherche. Qui se contenterait de cela  ?  

Pour Žviter cela et comprendre  lÕunivers du rŽfŽrencement 
naturel, il leur faut se percher sur deux principes  : 

1.! Comment les moteurs de recherche traitent un site 
web, de la dŽcouverte initiale au crawl, lÕindexation, le 
classement et lÕorientation des clients vers une page 
particuli•re.  

2.! Comment les consommateurs se compo rtent lorsquÕils 
effectuent une recherche et interagissent avec le site 
web.  

LÕun des concepts les plus importants du SEO que doivent 
comprendre les marques  est que le processus de recherche 
organique est un funnel ˆ diffŽrentes Žtapes,  qui doivent 
toutes •tre f ranchi es pour quÕun site web devienne visible. 
Afin de fonctionner correctement dans la recherche, le site 
doit pouvoir •tre crawlŽ par un moteur de recherche, rendu 
sous la forme dÕimages et de texte dÕune fa•on que les 
moteurs de recherche peuvent traiter, enti• rement indexŽ 
et bien classŽ Ð et il doit prŽsenter suffisamment dÕintŽr•t 
pour les personnes effectuant une recherche afin quÕelles 
choisissent de naviguer sur votre site et dÕinteragir avec 
votre marque lorsque les rŽsultats de recherche sÕaffichent. 

Les stratŽgies de SEO traditionnelles ont tendance ˆ se 
concentrer sur les Žtapes finales de ce funnel, en 
sÕappuyant sur un placement de mots -clŽs robustes et des 
expŽriences utilisateurs attrayantes pour dŽmontrer que le 
site web est un rŽsultat de recherche utile et pertinent. Ces 
approches passent souvent ˆ c™tŽ des premi•res Žtapes 
sans rŽaliser que cela les emp•che dÕappara” tre dans 
lÕŽvaluation de recherche.   

Sautez lÕune des cinq Žtapes et votre site deviendra 
invisible car comme pour environ la moitiŽ du contenu des 
plus gros sites, les moteurs de recherche ne parviendront 
pas ˆ le dŽcouvrir, le lire ou bien il sera trop l oin dans le 
classement pour •tre vu.   

Tirer le meilleur parti des possibilitŽs de classement de 
votre site web dans les rŽsultats de recherche organique 
implique de comprendre pleinement toutes les Žtapes du 
funnel et de savoir appliquer ces connaissances au 
processus dÕoptimisation. !  

LÕapproche full funnel: 

une visibilitŽ maximale sur !

Crawl  Ð La premi•re Žtape pour quÕun site web 
gŽn•re des impressions et du trafic ˆ partir du 
rŽfŽrencement naturel est que ce site soit 
dŽcouvert  par les moteurs de recherche.  

Render  -  Une fois la page Ç crawlŽe  È, elle doit •tre 
rendue. Son contenu doit charger correctement et 
doit •tre transformŽ en texte et ŽlŽments bruts 
pouvant •tre lus par les moteurs de recherche. Les 
pages qui prŽsentent un contenu dynamique 
impliquent un rendering plus diffici le pour les 
robots des moteurs de recherche.  

Indexation  Ð Une fois quÕune page a ŽtŽ 
enti•rement crawlŽe et rendue, les moteurs de 
recherche Žvalueront si elle remplit les conditions 
pour •tre indexŽe.  

Conversion  Ð LÕŽtape finale est la conversion 
lorsquÕun utilisateur visite la page puis effectue un 
achat .  

La mŽthodologie Botify 
La mŽthodologie full funnel de Botify aide les entreprises ˆ 
saisir des opportunitŽs en attirant les acheteurs depuis la 
dŽcouverte initiale jusquÕˆ leur intention dÕachat. Nos stratŽgies 
de SEO rŽpondent ˆ tous les besoins de recherche des clients 
lors de leurs parcours sur diffŽrents canaux couvrant une 
multitude dÕinteractions en ligne et hors ligne.  

les moteurs de recherche!

Classement  Ð Les moteurs de recherche utiliseront 
un certain nombre de crit•res de classement pour 
comprendre et Žvaluer la qualitŽ et le contenu de 
chaque page. Cela leur permet de classer les 
pages par ordre de pertinences.  
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Tout travail dÕoptimisation du rŽfŽrencement naturel doit 
commencer par les donnŽes. Les conseils gŽnŽriques sur les 
bonnes pratiques ˆ mettre en place ne sont pas suffisants. 
La source dÕinformation la plus fiable et la plus pertinente 
pour les retailers est lÕanalyse approfondie des donnŽes 
propres associŽes ̂  leur(s) site(s) web. Cela signifie quÕil est 
important dÕŽviter de croire ˆ tort quÕutiliser des donnŽes 
sur vos concurrents est la meilleure fa•on dÕaborder le SEO.  

Les donnŽes first party peuvent •tre considŽrŽes comme le 
graal des informations concernant la fa•on dont les 
consommateurs se comportent lorsquÕils effectuent une 
recherche et interagissent avec un site web. Cela est 
particuli•rement  vrai  maintenant  que le monde de l Õinternet 
sÕoriente vers une navigation sans cookies pour rŽpondre 
aux prŽoccupations des utilisateurs en termes de 
confidentialitŽ (72 pour cent des personnes pensent que 
les annonceurs suivent presque tout ce quÕils font en 
lign e)4. Lorsque les navigateurs finiront par  supprimer la 
prise en charge des cookies tiers, les retailers qui travaillent 
avec leurs propres donnŽes exclusives auront un avantage 
indŽniable. 

 

 

 

Les donnŽes Ç first party  data  È sont des informations 
riches et den ses Ð gŽnŽralement de nature tr•s technique Ð 
que lÕon retrouve dans les logs des serveurs, les donnŽes de 
recherche de Google Search Console et les donnŽes de 
conversion dÕun vendeur. Elles sont essentielles pour 
dŽcouvrir des renseignements pratiques sur  la fa•on dont 
les utilisateurs trouvent , apprŽhendent et interagissent 
avec un site.   

La bonne nouvelle est que ces donnŽes, par dŽfinition, 
appartiennent au retailer . Elles nÕont pas besoin dÕ•tre 
achetŽes et personne dÕautre ne les poss•de. Les 
informations quÕelles rŽv•lent fourniront continuellement 
des indications et montreront des tendances.  

LÕun des principaux avantages de se concentrer sur les 
donnŽes de recherche propriŽtaires est quÕelles permettent 
de mesurer lÕimpact des recherches sur lÕensemble du 
funnel  dÕun site spŽcifique jusquÕˆ la conversion. Vous 
obtenez alors des informations critiques  nŽcessaires pour 
rŽussir ˆ positionner un site web de fa•on ˆ ob tenir le 
maximum de conversions des visiteurs du site  et amorcer 
un succ•s encore plus certain du site.   

 

 

!  

Botify est le leader de l Õindustrie en SEO et dans lÕapplication des donnŽes propres (1st party) . 
Un rapport rŽcent Total Economic Impact  de Forrester a dŽmontrŽ une hausse de revenus 
consŽquente Žquivalente ˆ 548  pour cent  du ROI pour les entreprises appliquant la 
mŽthodologie SEO de Botify, avec une augmentation de 52 pour cent du trafic organique. En se 
basant sur les informations exploitables tirŽes dÕanalyses rŽalisŽes sur lÕensemble de leurs sites 
en moins dÕun jour, les entreprises ont conservŽ 99 pour cent du trafic organique quÕelles auraient 
perdu si elles nÕavaient pas utilisŽ Botify, ˆ cause des mises ˆ jour permanentes du site et des 
changements dÕalgorithmes des moteurs de recherche 5. 

donnŽes (first party data)!
Exploitez la valeur de vos  
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La Covid-19 a modifiŽ le comportement des 
consommateurs de fa•on fondamentale. En 2020, un 
retailer mondial de lÕindustrie alimentaire et des boissons a 
lancŽ une plateforme de commande en ligne connectŽ ˆ 
son site web, qui est devenue lÕun des principaux moteurs 
de la hausse de ses revenus pendant la pandŽmie. Ce projet 
avait aussi pour but dÕamŽliorer considŽrablement 
lÕexpŽrience en ligne des clients avec la marque6. 

Le retailer a dŽcouvert que  47 pour cent de son trafic -soit 
des millions de clients chaque mois Ð est arrivŽ sur son site 
web ˆ partir dÕune recherche organique pour un cožt 
dÕacquisition nul. 

Comment la marque a - t -elle pu exploiter au mieux ce 
trafic organique en le transformant e n hausse de CA 
gr‰ce aux conversions sur sa plateforme de commande 
en ligne  ?  

Botify a aidŽ la marque ˆ saisir, stocker et analyser les 
donnŽes sur ses revenus et conversions sur la base dÕun 
mod•le unifiŽ. Cela lui a donnŽ une vue dÕensemble et des 
informations pratiques sur la visibilitŽ du contenu, 
lÕindexabilitŽ des pages du site, les pages les plus 
performantes  et les problŽmatiques techniques inconnu es 
sur le site de e-commerce. 

En utilisant la mŽthodologie full funnel  de Botify et en 
intŽgrant les donnŽes propriŽtaires du site (crawl, logs, 
visites, mots -clŽs et revenus), la marque a passŽ en revue 
chaque Žtape, de lÕanalyse et de lÕindexabilitŽ du Ç crawl 
budget  È jusquÕau classement et aux conversions. 

Le taux de conversion du e-commerce de la marque et les 
recettes des ventes provenant du trafic organique nÕont 
cessŽ de cro”tre de fa•on rŽguli•re au cours des 12 derniers 
mois. Le trafic organique reprŽsente 56 pour cent du trafic 
total  sur la plateforme mobile de commande en ligne et 67 
pour cent du CA.  

Cette nouvelle source de revenus a permis ˆ lÕentreprise de 
multiplier par 29 son ROI  et dÕatteindre un montant 
important de recettes liŽes aux ventes substantielles pour 
la marque. !  

Etude de cas  

restauration rapide  
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1.! Impliquez les cadres supŽrieurs 
 
Assurez-vous que les cadres dirigeants de votre  entreprise comprennent et rŽalisent lÕimpact 
dÕune optimisation du SEO sur leur plateforme de e-commerce. 
 
 

2.!Mesurez le SEO pour dŽmontrer le ROI 
 
Contrairement ˆ la croyance populaire, la performance du SEO peut •tre mesurŽe d•s lors que 
les indicateurs appropriŽs sont clairement dŽfinis. LÕinvestissement dans le SEO peut •tre 
quantifiŽ et il est possible de calculer les amŽliorations en termes dÕaugmentation des 
conversions rŽsultant directement de ces investissements.  
 
 
 

3.!Demandez-vous en prioritŽ comment augmenter 
la visibilitŽ de votre contenu sur les principaux 
moteurs de recherche. 
 
En identifiant mŽthodiquement les probl•mes de votre site, les experts SEO obtiendront toutes 
les informations dont ils ont besoin pour rŽgler ces probl•mes stratŽgiquement et augmenter 
votre visibilitŽ sur les moteurs de recherche  de fa•on pŽrenne.  
 
 
 

4.!Investissez suffisamment dans la recherche 
 
Prenez conscience du r™le que le rŽfŽrencement naturel joue dans la performance dÕun site de e-
commerce et trouvez un Žquilibre appropriŽ entre la recherche payante et le rŽfŽrencement 
naturel comme base de vos a ctivitŽs marketing. Si vous avez une Žquipe spŽcialisŽe dans la 
gestion des canaux payants, utilisez le m•me niveau dÕexpertise pour le rŽfŽrencement naturel, 
compte tenu de son potentiel.  

 
 

5.!Adoptez le bon outil pour votre stratŽgie de SEO 
 
Utilisez une solution SEO qui couvre le funnel complet et suit la mŽthodologie des moteurs de 
recherche. Cette approche holistique permettra dÕoptimiser toutes les Žtapes du rŽfŽrencement 
naturel et ainsi dÕassurer une performance pŽrenne pour votre market ing digital.   
 
 
 
 
 

Cinq Žtapes 
Pour assurer le succ•s de v otre stratŽgie SEO  
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