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Le cash-back : conquÃªte ou fidÃ©lisation

Juriste : Les ventes liÃ©es sont maintenant autorisÃ©es en France ! ... en avril. 2009, les acheteurs les plus fidÃ¨les ... NetRatings â€“ Avril 2009 â€“ 1322 rÃ©pondants. 
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Le cash-back : conquête ou fidélisation ? La rentrée est passée, place maintenant à la préparation des fêtes de fin d’année ! Une période toujours extrêmement attendue par les e-commerçants, en particulier cette année, puisqu’elle doit marquer les premiers signes de la reprise. Les internautes achèteront davantage, mais ne vous y trompez pas, cette année, ils rechercheront surtout les meilleurs prix. êtes-vous prêts   ?



Pour sa première Newsletter, Webloyalty a choisi de mettre en avant un outil, le cash-back, qui, sans conteste, deviendra incontournable dans les stratégies marketing des e-commerçants, mais avec quel objectif faut-il l’utiliser  ? Enfin, Zanox, plate-forme d’affiliation leader sur le marché, nous apportera des précisions quant à son rôle dans la gestion des relations annonceurs/sites affiliés. Bonne lecture !



Biz Développement : Vous devez trouver de nouvelles sources de revenus pour votre société. En ces temps de sortie de crise, votre rôle est critique, et les objectifs sont lourds. Prenez un peu l’air, sortez des sentiers battus, et découvrez une source de revenus additionnel, simple à mettre en place !



Marketing : Mauvaise nouvelle, le Père Noel existe ! Il offre 10€ par mois à vos clients, dès qu’ils s’inscrivent à Remises & Réductions, pour tout achat supplémentaire sur votre site, dans la limite de 1 par mois ! Vos clients sont satisfaits et vous augmentez le nombre de ventes par client… C’est vraiment Noël…



Clients : Comme nous, vous savez pourquoi les internautes sont de plus en plus nombreux à acheter en ligne et vous souhaitez leur faire davantage plaisir pour Noël… ça tombe bien, nous aussi ! Venez découvrir ce que réserve Remises & Réductions à ses membres, vous ne serez pas déçu !



Juriste : Les ventes liées sont maintenant autorisées en France ! Pour profiter de cette opportunité juridique, Remises & Réductions présente depuis quelques jours son Pack Garanties (Extension de Garantie, etc…) intégré à son offre de base. Et vous, avez-vous remis votre offre en question  ?



Financier : Les temps sont durs, les équipes sont sous pression, et l’actionnaire demande toujours plus de rentabilité. Et si vos acheteurs vous rapportaient plus ?



IT : La sécurisation du paiement en ligne, les demandes d’autorisation bancaire en temps réel, autant de sujets compliqués que Webloyalty a dû traiter pour obtenir le renouvellement de son certificat PCI DSS en octobre dernier !



N°1 - Décembre 2009



actualité Les e-commerçants préparent Noël …Et vous ? Noël arrive à grands pas et, particulièrement sur le web, c’est une des périodes de l’année où la consommation est la plus forte. Malgré le contexte de crise, Noël, cette année, ne devrait pas subir de « grand froid ». L’engouement des consommateurs pour Internet ne devrait pas non plus diminuer, bien au contraire. Large choix de produits, exclusivité, rapidité et facilité de l’acte d’achat, discrétion : autant de raisons qui poussent les consommateurs à acheter sur le Web mais aussi autant de raisons qui permettront aux plus habiles et surtout aux plus volatiles d’entres eux, de zapper d’un site marchand à un autre… Les e-commerçants devront alors redoubler d’effort pour sortir du lot. Quelles sont les opérations commerciales que nous réservent les e-commerçants cette année ? Globalement et sans surprise, afficher des prix bas est le moyen marketing le plus répandu, chez les e-commerçants interrogés, pour attirer les cyberacheteurs, mais aussi pour répondre à une stratégie de fidélisation efficace (ventes flash, promotion ciblée). En effet, d’après notre étude sur le comportement d’achat des cyberacheteurs, réalisée à notre demande par Médiamétrie en avril 2009, les acheteurs les plus fidèles à un site (plus de 5 achats sur un même site au cours des 6 derniers mois) reviennent pour 77% d’entres eux, parce que le site propose des prix intéressants. Mais pratiquer des prix intéressants ne suffit pas à fidéliser ses client, et les e-commerçants l’ont bien compris : l’internaute veut du choix. Comme nous l’a démontré notre étude, l’un des 3 premiers critères qui fait revenir un consonaute, et quelle que soit sa fréquence d’achat, est la largeur/profondeur de gamme



que propose l’e-commerçant.



> Attirer les cyberacheteurs sur son site - et les inciter à revenir demande alors une implication forte de la part des e-commerçants compte tenu de l’étendue de l’offre sur la toile. Plus le e-commerçant aura la possibilité de multiplier les opérations marketing, plus il aura les moyens de se démarquer de la concurrence : exclusivité, lancement de nouveau produit, jeu concours… Tous ces outils sont utilisés en même temps ou seuls, en fonction des choix opérés, ou tout simplement selon le budget alloué au projet. Enfin, esprit de Noël oblige, les e- commerçants offriront un design féerique à leurs clients avec, en prime, une ergonomie spéciale « optimiser vos courses de Noël  ». Comment ? En dirigeant les consonautes vers telle ou telle



liste de produits présélectionnées par l’e-commerçant, ou encore en faisant une offre sur les frais de port qui peuvent être des freins à l’achat quand plusieurs lignes de produits existent avec des frais de port différents. Ceci permet de faciliter au maximum l’acte d’achat et inciter les consonautes à effectuer un maximum d’achat sur le même site. Ces techniques d’incitation à l’achat multiple répondent aux exigences du cyberacheteur qui vient chercher sur Internet, avant tout, la praticité et la rapidité dans l’acte d’achat. Le Web reste attractif pour les consommateurs à la recherche de bonnes affaires et qui veulent s’affranchir des horaires de la distribution classique.



Sources : Sondage effectué auprès de nos e-commerçants partenaires (sites de commerce français de taille moyenne à grande, + de 300 transactions par jour) / Chiffres Etude sur le comportement d’achat des cyberacheteurs et la fidélisation – Webloyalty/Médiamétrie/ NetRatings – Avril 2009 – 1322 répondants



dossier Le cash-back : outil de conquête et de fidélisation Dans le contexte économique actuel, les sites de cash-back connaissent une popularité croissante auprès des cyberacheteurs et de ce fait auprès des e-marchands. En quoi le cash-back peut-il devenir un outil efficace dans une stratégie marketing ? L’utilisation du cash-back va-t-elle devenir incontournable ? L’utilisation de ces sites, comme Remises & Réductions, doit-elle se faire avec une vision à court terme de conquête, ou à long terme de fidélisation par la remise ?



4 Millions de cyberacheteurs sont des « promo addicts » Utilisateurs de réductions spécifiques 62%



Non utilisateurs de réductions spécifiques 38%



Moins d'1/4 des achats



20% 41%



9%



Entre 1/4 et la moitié des achats Plus de la moitié des achats



30%



La totalité des achats



62% des consonautes utilisent des réductions spécifiques pour au moins 1/4 de leurs achats et 12% les utilisent pour la totalité.



Les avantages de ce levier sont réels >> Le cash-back et l’acquisition de nouveaux clients : augmentation significative du volume des ventes. Les sites de cash-back les plus importants regroupent des centaines de milliers de membres. Ils rémunèrent leurs membres pour tout achat effectué chez l’un des e-commerçants référencés. Cela permet aux marchands d’acquérir des clients autrement que par leur site de commerce. Les avantages sont doubles : une visibilité sur le web plus grande et un outil qui permet d’attirer de nouveaux clients, participant logiquement à l’augmentation du trafic sur le site et à l’augmentation des ventes. Mais attention, ces clients peuvent avoir une mentalité de



chasseurs de prime. Observer leur comportement d’achat ultérieur et le mettre en rapport avec les clients acquis par d’autres moyens vous permet d’appréhender davantage leur mode de fonctionnement ainsi que les résultats apportés.



(Exemple de critère de comparaison  : l’ARPU). >> Le cash-back et l’incitation au ré-achat : premier pas vers la fidélisation.



(cf : graphique ci dessous)



dossier Qu’est ce qui vous a incité à revenir sur un site ? Dans l’ensemble, les cyberacheteurs reviennent sur un même site principalement parce que celui-ci offre une profondeur de gamme et des prix intéressants. En toute logique, la satisfaction lors du premier achat est également l’un des critères qui les fait revenir. Ce qui manque, c’est le potentiel d’incitation au ré-achat, des programmes qui donnent accès à des offres privilégiés : les acheteurs interrogés, qui ont effectué au moins 5 achats sur un même site au cours des 6 derniers mois, sont ceux qui utilisent le plus les programmes de cash-back ! La remise “récurrente” a donc bien un pouvoir fidélisant !



Bertrand Krug directeur des études chez Médiamétrie //



Netratings



L’utilisation du cash-back est devenue une habitude aux EtatsUnis et chez nos voisins anglosaxons, quelle évolution observezvous chez les cyberacheteurs français ? L’étude sur les comportements d’achatdescyberacheteurs,effectuée à la demande de Webloyalty en avril 2009, nous a permis d’aller plus loin dans l’étude des leviers de ré-achat, en se concentrant sur l’approche du cash-back chez les consonautes français. Les chiffres nous ont révélé que 92% des internautes sont intéressés par ce principe (1 point de plus qu’en 2008). De plus, notre analyse a également montré que 23% d’entres eux sont prêts à payer pour en bénéficier. Il y a donc bien une demande sur ce marché. Le cash-back est-il utilisé pour une catégorie de produit en particulier ?



En effet, d’après les résultats de l’étude, nous avons pu constater que les consonautes reconnaissaient une utilité aux « cash-back » principalement pour des produits techniques (49%), suivi ensuite par les produits culturels (37%) puis par l’habillement (35%)



nombreux que les autres types d’acheteurs, mais ils consomment plus et sur plus de sites : au final, ils représentent 60% des actes d’achat. Il est donc important de prendre en compte leurs attentes en leur proposant des mesures incitatives spécifiques au ré-achat.



Qui sont les cyberacheteurs qui utilisent le cash-back ? Parmi les 92% de consonautes intéressés par le cash-back on trouve autant d’acheteurs dits « uniques » (ayant effectué un seul achat sur un même site au cours des 6 derniers mois) que d’acheteurs dits « fidèles » (ayant effectué plus de 5 achats sur un même site au cours des 6 derniers mois).



Comment se porte la consommation on-line actuelle en France ? Au 3ème trimestre, le E-commerce continue de résister à la crise. Le nombre de cyberacheteurs continue de progresser : 23 millions d’internautes ont déjà acheté en ligne et, selon les derniers résultats de la FEVAD, les dépenses en ligne ont augmenté de 30% au 3ème trimestre 2009. Pour Noël, 70% des internautes disent avoir l’intention d’acheter en ligne, soit un taux encore plus élevé que l’an dernier. Dans le même temps on sent bien que le prix reste toujours un critère important d’achat.



Un modèle de cash-back payant a-t-il sa place ? Un profil de cyberacheteurs sort du lot avec 26% d’entre eux prêts à payer pour ce type de services, ce sont les acheteurs dits « fidèles » (ayant effectué au moins 5 achats sur un même site au cours des 6 derniers mois). Ils sont certes moins



focus Guillaume Gélis Directeur Général de Zanox, plateforme d’affiliation leader sur le marché



Comment fonctionne une plateforme d’affiliation ? Une plateforme d’affiliation est une place de marché permettant de mettre en relation des annonceurs et des éditeurs, nous sommes en quelque sorte les « meetic » de la publicité en ligne ! Cependant, à la différence des modèles traditionnels, la rétribution des éditeurs est uniquement basée sur des résultats tangibles : apport de trafic (clic, visiteurs), de prospects (formulaires), de ventes (% sur le chiffre d’affaires généré par l’éditeur ou rémunération fixe par vente). Pour un marchand en ligne qui souhaite accroître son chiffre d’affaires sans prise de risque financier et tout en maîtrisant ses coûts d’acquisition, c’est certainement le levier marketing le plus adéquat. Très concrètement, l’ouverture d’un programme d’affiliation est d’une grande simplicité. Le marchand dispose d’une interface à travers laquelle il définit les rémunérations de ses éditeurs et a immédiatement accès à un réseau déjà en place de milliers d’éditeurs. Il décide ensuite de valider ou non ces éditeurs selon ses critères de sélection et ses objectifs. Une fois acceptés,



> les éditeurs ont accès à l’ensemble du matériel publicitaire mis à leur disposition par le marchand (bannières, catalogue produit, code réduction,…). Ce dernier peut ensuite piloter la performance de son programme grâce aux tableaux de bord des ventes mis à jour en temps réel. Quelle est sa valeur ajoutée pour l’e-commerçant ? Une plateforme d’affiliation est un écosystème conçu pour industrialiser les partenariats avec de multiples éditeurs. Elle permet de tirer profit, dans des délais extrêmement courts, d’une présence massive sur internet et des ventes associées. L’e-commerçant profite en quelques clics d’un savoir-faire qu’il nous a fallu des années à construire et que nous re-inventons sans cesse pour saisir les nouvelles opportunités. A titre d’illustration, nous avons été les premiers en France à réfléchir à l’intégration des réseaux sociaux dans les stratégies d’affiliation et à faire profiter nos annonceurs de solutions concrètes. Les résultats sont déjà au rendez-vous, pour autant nous continuons les explorations pour comprendre les business models de ces nouveaux acteurs. Récemment, nous avons lancé la première application sociale mobile sur Google Android.



Solution technologique, cadre juridique, facturation et paiement des éditeurs, aggrégation et qualification d’éditeurs, recherche de nouvelles sources de trafic, recherche et développement, animation du programme d’affiliation…Toutes ces questions sont déjà traitées et résolues pour le marchand. Non seulement le gain de temps est considérable, mais l’annonceur bénéficie surtout d’économie d’échelle grâce à la mutualisation. Pour preuve, seule une poignée de marchands gèrent encore leurs programmes sans plate-forme. Enfin, notre rôle d’intermédiaire de tracking nous permet d’assurer et d’entretenir la confiance des parties sans laquelle rien n’est possible. Nous agissons en toute impartialité défendant aussi bien les intérêts des éditeurs que ceux des annonceurs. Quel est le risque d’une affiliation mal gérée ? La sanction est simple et terrible à la fois : moins de ventes, moins de prospects, moins de visites. Pour l’annonceur, c’est donc moins de chiffre d’affaires et de marge, moins de visibilité pour assoir sa marque et une réputation ternie auprès de la communauté des éditeurs. A titre d’exemple, voici quelques



focus travers classiques dans nos métiers : un manque d’animation et de considération des éditeurs. Un réseau d’affiliés est comme un réseau de revendeurs dans le offline : concours, incentives, petites attentions, déjeuners avec les éditeurs, implication dans les plans d’actions… vous gérez avant tout des êtres humains ! Ne pas tirer profit de la richesse des leviers mis à votre disposition. L’affiliation est un vrai couteau suisse : email à la performance, display à la performance, liens sponsorisés à la performance (les éditeurs achètent au clic et sont rémunérés à la vente), site under, sites de bons plans, cashback, sites de codes réductions, comparateurs de prix, media sociaux,… Légitimement, l’annonceur souhaite rémunérer une seule fois la vente sur l’ensemble de ses canaux marketing. Cependant, par manque de recul, des décisions hâtives sont parfois prises comme la déduplication sur la marque en SEM et SEO. Les conséquences sur le programme d’affiliation sont importantes et peuvent mettre en péril les relations établies avec les éditeurs. Chez Zanox, nous avons développé des matrices de diagnostic de santé d’un programme. Elles permettent à nos consultants de partager avec nos annonceurs et mesurer la performance sur les différents facteurs clé de succès et de tirer le meilleur de leur programme. Le travail conjoint entre l’annonceur, les éditeurs et la plate-forme est la meilleure garantie du succès du programme.



Comment bien choisir sa plateforme d’affiliation ? Adressez-vous directement à Zanox, vous gagnerez du temps ! Plus sérieusement, le choix de la plate-forme est important et doit être établi avec soin. Mon opinion est qu’il y a des besoins variés côté annonceur et des offres de services tout aussi variées côté plate-forme. La plate-forme qui satisferait les besoins de tous n’existe malheureusement pas ! Chez Zanox, par exemple, nous ciblons les grands comptes et les clients internationaux, et sommes organisés pour satisfaire les besoins particuliers d’accompagnement de cette clientèle. Typiquement, notre nombre d’annonceurs est réduit au regard du nombre de consultants (une trentaine) pour garantir un niveau de service optimum. Certaines plateformes ont d’autres partis pris ! J’invite donc les annonceurs à réfléchir à leur besoin et à se poser les bonnes questions : estce une problématique française ou internationale ? Quel niveau d’accompagnement je souhaite  ? Suis-je plutôt à la recherche d’une solution technique ou d’un réseau  ? Est-ce seulement un test ou ai-je besoin immédiatement de puissance ? Quels sont les enjeux autour de ma marque ?... Quelle est votre regard sur les services de cash-back en tant que partenaire privilégié ? Les mécaniques de cash-back représentent aujourd’hui entre 20% et 25% des ventes d’un programme d’affiliation en France. Se passer de ce levier, c’est s’interdire de



travailler avec des partenaires à très fort potentiel. L’intérêt des internautes pour le cashback est croissant. Bien entendu, la situation économique explique en partie ce phénomène, mais il s’agit selon moi d’une tendance de fond, la manifestation d’un changement profond du comportement d’achat. Au Royaume-Uni, les sites de cashback représentent jusqu’à 50% des ventes d’un programme d’affiliation. Le potentiel de croissance est donc encore important en France pour ce canal plébiscité par les internautes au même titre que les comparateurs de prix. Incontestablement, les sites de cash-back sont devenus des intermédiaires incontournables pour tout marchand voulant déployer une stratégie d’affilliation ambitieuse, parce qu’ils s’imposent peu à peu comme une étape obligatoire dans le processus d’achat de l’internaute.



Tout les mois, le service Remises & Réductions change, évolue, se renforce et s’enrichit. Ce mois-ci immanquable évènement : la préparation de Noël ! Camilo Palma-Pena, chef de produit Remises & Réductions « Nous avons choisi cette année de proposer aux 80 000 membres de Remises & Réductions les cash-back les plus intéressants du marché. Nous avons négocié avec de nombreux partenaires des offres spéciales qui permettent à



nos membres d’obtenir des remises encore plus importantes sur leurs achats : en plus du cash-back offert habituellement et qui est renforcé pour Noël, les membres bénéficieront d’offres spéciales sous forme



de remises supplémentaires, de frais de livraison offert, de cadeaux, etc. Les internautes auront tout à gagner en faisant leurs courses de Noël sur Remises & Réductions. L’univers Noël se décline en 6 rubriques : Culture, Sport, Mode, Hi-Tech, Déco, Jeux et Jouets. Le membre pourra y découvrir une sélection de e-commerçant avec le pourcentage de cash-back Remises & Réductions cumulable avec une offre spéciale. L’opération Noël chez Remises & Réductions a débuté le 9 novembre et se finira le 25 décembre... Alors n’hésitez pas à venir découvrir nos offres dès maintenant ! »
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CASHBACK 

Le but de la campagne de promo on « Cashback » (ci-après, « Promotion ») est la diffusion des produits affichés dans la promo on, pour laquelle les par cipants ...










 








CONDITIONS DE L'ACTION ACTION CASHBACK 

Summit Charcoal / Grilling Center > € 250‐ cashback ... Pour les exercer, vous pouvez nous contacter via notre site Internet, ou via l'adresse mentionnée dans.










 








Le paillage ou mulching 

20 janv. 2010 - Il protÃ¨ge le sol et contribue Ã  son Ã©quilibre biologique. ... Gamm Vert. Magellan, spÃ©cialiste des produits pour l'agriculture biologique, vend par.










 








Le cashback en Europe Un plébiscite plus important dans les pays ... 

Royaume-Uni, en France, en Espagne et en Italie, dresse un état des lieux du ... alors que dans les pays d'Europe du Sud, plus durement touchés par la crise, ...
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Dell Inspiron 14z disque dur ou de la mÃ©moire ou le clavier ou le ... 

ou le clavier ou le module sans fil ou RAM remplacement. Ã‰tapes pour remplacer le disque dur dans Dell Inspiron 1470 ordinateur portable aka 14z.










 








le geographe parisien ou le conducteur ... AWS 

If you want to possess a one-stop search and find the proper manuals on your products, you can visit this website that delivers many Le Geographe Parisien Ou Le. Conducteur Chronologique Et Historique Des Rues De Paris Tome 2 Generalites. You can get
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LE E SENS OU LE PDF-4LESOL15 

We suggest you to search our broad selection of eBook in which distribute from numerous subject as well as topics accessible. If you are a college student, you ...










 








helene ou le regne pdf 

helene ou le regne | Read & Download Ebook helene ou le regne for free at our Online Library. helene ou le regne PDF eBook. HELENE OU LE REGNE.










 








le cashback : outil de conquÃªte et de fidÃ©lisation 

pour le E-commerce. LE CASHBACK : OUTIL DE CONQUÃŠTE. ET DE FIDÃ‰LISATION. PrÃ©sentÃ© par : Olivier MARTIN, Directeur Marketing - Webloyalty France.










 








le grand dictionnaire historique ou melange curieux 

Are you looking for le grand dictionnaire historique ou melange curieux de lhistoire sacree et profane tome 2 PDF?. If you are areader who likes to download le ...
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le grand dictionnaire historique ou melange curieux de lhistoire sacree et profane tome 5 | Read & Download Ebook le grand dictionnaire historique ou melange ...
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Save As PDF Ebook ivan le terrible ou matier de today. And You can Read Online ivan le terrible ou matier de PDF file for free from our online library ivan le ...
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free from our online library yxsos ou le ... yxsos ou le songe deve collection Pdf to any kind of device,whether its your laptop, Kindle or iPhone, there are more ...










 








lifewave le scandale laffaire polarisante ou comment 
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saint danicha ou la saintnicolas data oparacomique en deux actes et PDF ... Traditionalists may ask, what is so great about downloading le saint danicha ou la saintnicolas data ... obsolete, there are definite advantages to the electronic format.
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Legal le robinson suisse ou histoire dune famille naufragee volume 1 ed18701871 eBook for free and you can read online at Online. Ebook Library.
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