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Comment réussir les fêtes de fin 
d'année 2023 : décryptage d'une 
stratégie e-Commerce gagnante 
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Rejoignez la conversation !

Utilisez les questions-réponses 
pour poser les questions et obtenir 

une réponse en direct

Utilisez le Chat pour envoyer des 
messages à tous les participants ou 

répondre aux présentateurs

Un enregistrement de ce webinaire sera 
disponible pour que vous puissiez le partager 

et le regarder à tout moment.
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Intervenants

Jim Sullivan
Senior Sales 
Engineer

Johanna 
Toiviainen
Senior Director, 
EMEA Marketing



4

Salsify aide les marques, les distributeurs 
et leurs fournisseurs dans plus de 100 
pays pour accélérer la mise sur le marché 
et créer des expériences produit fluides 
et centrées sur les clients qui renforcent 
la confiance, amplifient la différenciation 
des produits et des assortiments, 
augmentent le taux de conversion et 
améliorent les marges.
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Une plateforme mondiale 
d'activation et d'analyse 
d’e-Commerce, 
permettant aux marques 
multicanales de mieux 
convertir leurs audiences.
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Agenda

● Tendances de l’e-commerce et des fêtes de fin d'année 

● Analyse du secteur de la beauté 

● Astuces pour stimuler les ventes pendant les fêtes de fin d'année

● Checklist pour une stratégie gagnante



7

Augmentation des ventes en ligne du 
commerce de détail entre 2010-2020

Royaume-Uni

 4.5x 

Allemagne

 2.3x

Etats-Unis

 3.3x 

France

 2x 

Source :  McKinsey
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Tendances des fêtes de fin d'année en 2023

des consommateurs 
adoptent des 

comportements 
économiques

 90% 

Source :  PwC

des consommateurs font 
davantage de 

recherches et accordent 
la priorité à la qualité 

des produits

 51% 

Source :  Salsify

des consommateurs 
déclarent que la 

rapidité et la flexibilité 
de la livraison jouent un 
rôle clé dans leur choix

 85% 

Source :  Salsify
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Les consommateurs déclarent que la qualité 
des produits est le premier facteur de loyauté 
à l'égard d'une marque

Royaume-Uni

 80 %

Allemagne

 78 %

Etats-Unis

 82 % 

France

 87 %
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Les consommateurs 
ne sont plus aussi 
sensibles aux noms 
de marque

des consommateurs 
choisissent les marques de 

distributeur pour des 
raisons de prix 

Source :  Salsify

 63 % 
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Les consommateurs font confiance 
aux autres consommateurs

54 %
des acheteurs n'achèteront pas 

un produit en ligne s'il a reçu des 
avis d'utilisateurs négatifs

Source :  Salsify
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Les acheteurs 
attendent le bon 
moment

des acheteurs ont commencé 
leurs achats avant le mois de 

novembre en 2022

Source :  Insider Intelligence

 60 % 

Les acheteurs font plus de 
recherches et attendent le bon 
moment pour faire leurs achats, 
par exemple lors du Black 
Friday/Cyber Monday.
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● Tendances de l’e-commerce et des fêtes de fin d'année 

● Analyse du secteur de la beauté 

● Astuces pour stimuler les ventes pendant les fêtes de fin d'année

● Checklist
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Tendances dans le secteur de la beauté

de recherches 
d'ingrédients en ligne

(d'une année sur l'autre)

 229 % 

Source :  The Hut Group

des acheteurs achètent 
déjà ou veulent 

commencer à acheter 
des produits naturels

 80 % 

Source :  Statista

des acheteurs de 
produits de beauté 

recherchent des 
informations sur les 
produits auprès des 

influenceurs 

 67 % 

Source :  HBS
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COVERGIRL a stimulé ses ventes et augmenté 
sa connaissance client à partir du contenu 
influenceur viral rendu 'shoppable' sur TikTok 

Higher Purchase Intent Rate 
than the category benchmark on TikTok5.4x

Higher Purchase Intent Rate than the 
next highest performing channel in the 
time period

38%

Of shoppers preferred checking out at 
Walmart or Amazon62%
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Les grands magasins, 
autrefois un canal de 
vente important pour 
les produits de 
beauté, ont vu leur 
part de marché 
érodée par l'arrivée 
de nouveaux acteurs.

Source :  eMarketer,22

https://content-na1.emarketer.com/us-ecommerce-by-category-2022
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Beauté en 3ème position sur les achats en 
ligne avec 17% de shoppeurs

17%

Online purchases of goods in the EU, 2022

Source: Eurostat
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La grande distribution et les retailers 
spécialisés en tête du eCommerce Beauté

Share of 
  Purchase Intent Clicks  

of Top 5 Retailers
Beauty

UK

Share of 
Purchase Intent Clicks 

of Top 5 Retailers 
Beauty

FR
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Les parapharmacies gagnent de l’importance 
pour les achats de soins personnels

Share of 
Purchase Intent Clicks 

of Top 5 Retailers 
Personal Care 

FR

Share of 
Purchase Intent Clicks  

of Top 5 Retailers 
Personal Care 

DE
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Instagram est le 1er média social pour les 
achats de la Beauté en Europe

Top 3 Social Media for Beauty By Purchase Intent Rate
France vs United Kingdom

Number 1 Social Commerce channel 
for Beauty & Personal Care

Instagram Facebook

France, Germany, Italy UK, Spain
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Les 
shoppeurs 
de la beauté 
sont plus 
actifs du 
dimanche 
au mardi.

Beauty & Personal Care eCommerce during the week
(by Purchase Intent Clicks)
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Fêtes de fin 
d’année = 
Temps Fort 
Commercial 
pour la Beauté, 
avec un pic 
d’engagement 
de shoppers 

Purchase Intent in Beauty
(By monthly share of clicks)
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● Tendances de l’e-commerce et des fêtes de fin d'année 

● Analyse du secteur de la beauté 

● Astuces pour stimuler les ventes pendant les fêtes de fin d'année

● Checklist
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Facilitez l’achat sur tous vos Touchpoints
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Rendez vos annonces 
plus efficaces pour 
l’eCommerce

● Contenu audacieuse et accrocheuse

● Images du produit au premier plan

● Un CTA clair pour l'action

● Options d'achat flexibles : MikMak 
Commerce, MikMak Commerce for Retail 
Media, + Brand.com

● Tous formats : ex : QR Code, OTT, etc.
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Utilisez les Promotions
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Un contenu 
de qualité 
augmente la 
conversion 
de 15%
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L’impact du 
contenu en  
performance  

Augmentation des 
ventes après l'ajout de 

contenu vidéo à la page 
produit

 36% 

Source: Profitero

Augmentation des 
ventes après l'ajout 
d'images à la page 

produit

 26% 

Source: Profitero
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Nos astuces pour les fêtes de fin d’année

2
Analysez la performance de vos produits et promouvez vos meilleurs 
produits

3
Proposez des options d'expédition et de livraison rapides et 
flexibles pour répondre aux attentes des clients

1
Assurez-vous que le contenu de vos produits est de haute qualité 
et comprend des images, des vidéos et des commentaires
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● Tendances de l’e-commerce et des fêtes de fin d'année 

● Analyse du secteur de la beauté 

● Astuces pour stimuler les ventes pendant les fêtes de fin d'année

● Checklist pour une stratégie gagnante
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Checklist pour un stratégie gagnante

2 Planifier

3 Optimiser

4 Mettre en oeuvre

5 Effectuer le suivi

6 Analyser

1 Effectuer des recherches
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Questions ?

Utilisez les questions-réponses pour 
poser les questions auxquelles vous 

souhaitez obtenir une réponse en direct.
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En savoir plus

La boîte à outils 
e‑commerce 
pour les fêtes 
de fin d'année

MikMak Beauty 
eCommerce 
Insights

BRAVE 
COMMERCE: Coty’s 
Kevin Shapiro

Étude 
Consommateurs 
2023

https://www.salsify.com/fr/ressources/boite-a-outils-e-commerce-fetes
https://www.salsify.com/fr/ressources/boite-a-outils-e-commerce-fetes
https://www.salsify.com/fr/ressources/boite-a-outils-e-commerce-fetes
https://www.salsify.com/fr/ressources/boite-a-outils-e-commerce-fetes
https://hola.mikmak.com/mm-2023-beauty-benchmarks-insights
https://hola.mikmak.com/mm-2023-beauty-benchmarks-insights
https://hola.mikmak.com/mm-2023-beauty-benchmarks-insights
https://podcasts.apple.com/us/podcast/cotys-kevin-shapiro-on-the-latest-beauty-trends/id1533192188?i=1000548254870
https://podcasts.apple.com/us/podcast/cotys-kevin-shapiro-on-the-latest-beauty-trends/id1533192188?i=1000548254870
https://podcasts.apple.com/us/podcast/cotys-kevin-shapiro-on-the-latest-beauty-trends/id1533192188?i=1000548254870
https://www.salsify.com/fr/ressources/rapport/etude-consommateurs-2023-salsify-pdf
https://www.salsify.com/fr/ressources/rapport/etude-consommateurs-2023-salsify-pdf
https://www.salsify.com/fr/ressources/rapport/etude-consommateurs-2023-salsify-pdf
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Merci! 
Jim Sullivan
jimsullivan@salsify.com

Johanna Toiviainen
johannatoiviainen@
mikmak.com


