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Touchez votre clientéle lors de son parcours sur le web

Tous les jours, des centaines de millions de personnes se tournent vers
Google pour rechercher et acheter ce qui les intéresse. Découvrez
comment étre présent-e a ce moment-la.

Engagez votre clientéle pendant ses recherches

Touchez une nouvelle clientéle qui s'intéresse a des produits similaires aux
votres et découvrez comment mieux interagir avec elle pendant ses
recherches.

Incitez votre clientéle a passer a lI'action dans son parcours d'achat

Augmentez vos ventes en proposant une experience d'achat optimale en
ligne ou en magasin, selon les préférences de votre clientéle.

L'année derniére, le commerce en ligne a connu sa meilleure saison lors de
la période des fétes. Pour cette année, planifiez dés que possible vos
campagnes digitales.




En 2020, les comportements d'achat des
consommateurs et consommatrices ont
radicalement changé, et cette tendance devrait se
poursuivre cette année. Au 4éme trimestre, les
recherches concernant le commerce de détail
ont progressé trois fois plus vite qu'a la méme
periode I'année passée, ce qui traduit un virage
important vers le numérique. Les normes sociétales
qui évoluent rapidement complexifient également
le parcours d'achat, car les client-es combinent les
expériences en ligne et en magasin de maniére
inédite.

Dans ce guide, vous découvrirez comment Google
peut aider les retailers et les marques a toucher des
client-es tout au long de ces nouveaux parcours
d’achat, afin de générer plus de ventes. Nous avons
rassemblé les outils, les recommandations de
produits et les tendances de consommation les
plus utiles pour vous aider a atteindre vos objectifs
commerciaux et marketing. Que vous cherchiez

a optimiser votre mix marketing existant ou

a elaborer une stratégie pour la période des fétes,
ce guide répondra a toutes vos questions.

Touchez votre clientéle ou qu'elle se trouve
grace a Google.

Bill Ready
Président,
Commerce

Données internes Google, comparaison du
4e trimestre 2020 par rapport au 4e trimestre 2019
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1 Touchez votre clientéle lors de son parcours sur le web

Lorsqu'ils parcourent le Web,
les internautes recueillent
des informations sur les
marques et les produits

0
-

que ce soit en faisant défiler des ... OU en regardant des avis concernant
sujets intéressants sur Discover... les produits sur YouTube.
V401230
D YouTube ¥ = a &
oot ___Aw

B My 10 favorite work-from-home
accessories

.
Incoming: plush pastels. New VISIT SITE (7]
colors just in time for spring.
x Terrarium kit review
o uGs.com : Learn how to build your own habitat with
this easy DIY tutorial
_'* & Q ] ¥ oivlife

81 % des consommateurs et consommatrices

81 % des pays sondés par I'enquéte déclarent avoir
découvert de nouvelles marques en ligne
pendant la pandémie de COVID-19".



1 Touchez votre clientéle lors de son parcours sur le web

Interagissez avec votre potentielle

clientele et incitez-la a passer a
I'action a l'aide d'une video

Initialerment connu comme une simple
destination de divertissement,
YouTube est devenu une plateforme
d'apprentissage, de streaming et
d'inspiration pour les internautes.
Quand votre clientéle regarde des
videos, elle peut passer a l'action en
effectuant un achat lorsqu’un produit \: Skipad Pl
lintéresse et lui donne envie d'en :

savoir plus.

YouTube est un outil formidable Top products
pour renforcer la notoriété de votre \
marque et inciter les internautes a

entreprendre des actions qui sont
stratégiques pour votre entreprise.

THEICONICTV
[X)® theiconic.com.au

Vous pouvez méme transformer votre
annonce vidéo en vitrine numérique
en ajoutant a vos campagnes video
pour l'action un flux de produits a
parcourir qui favorise les clics et les
conversions.

" SHOP NOW [/



https://support.google.com/google-ads/answer/7041738
https://support.google.com/google-ads/answer/7041738
https://support.google.com/google-ads/answer/9219326
https://support.google.com/google-ads/answer/10147229?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/10147229?hl=fr

1 Touchez votre clientéle lors de son parcours sur le Web

Mesurez les métriques appropriees
et optimisez vos chances de reussite

Les outils Google vous permettent de déterminer la meilleure
stratégie YouTube, de mesurer les objectifs appropriés et d'obtenir
des insights de facon a optimiser continuellement vos campagnes.

Audience touchée
Avant de commencer, 'outil de

planification d'audiences peut vous
aider a atteindre vos objectifs

marketing en vous indiquant les /
audiences et les annonces video les

plus efficaces pour votre entreprise.

Evolution globale du souvenir publicitaire
(Brand Lift Survey)

Apres le lancement, le Brand Lift
permet de déterminer de quelle
facon votre campagne a influencé le
ressenti des internautes par rapport

_ a votre produit a l'aide de métriques
sur les décisions d'achat, la

0% 10% 20% 30% notoriété de la marque et le souvenir
laissée par vos publicites.



https://ads.google.com/intl/en_FR/home/tools/reach-planner/
https://ads.google.com/intl/en_FR/home/tools/reach-planner/
https://support.google.com/displayvideo/answer/9570506?hl=fr
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2 Engagez votre clientéle pendant ses recherches

Les internautes
cherchent les produits
sur Google avant de
les acheter

Votre clientéle potentielle se tourne vers ... de comparer les prix, de chercher
Google afin de déterminer quel produit des offres et de lire les avis les plus
est le meilleur de sa catégorie ... récents.
Google Google
@ betiondie i Q_  besttoaster U
- ) .
m Shop for Toasters nsored ®
m;r l =

* & Q al
Discover Updates Search Collections More

Plus de la moitié des consommateurs et
consommatrices dans les pays sondés par
I'enquéte déclarent utiliser le

Réseau de Recherche pour s'informer sur les
produits avant d’acheter en magasin?.




2 Engagez votre clientéle pendant ses recherches

Soyez la réponse a leurs recherches

Les internautes n'ont pas toujours
un produit spécifique en téte G marque de vétements populaire
lorsqu'ils recherchent une

categorie de produits qui les
intéresse. marque de vétements populaire

marque de vetements populaire

Par exemple, les recherches sur marque de vetement populaire 2019
mobile contenant les termes marque de vetement populaire 2020
"meilleur” et "abordable” ont marque de vetement populaire 2018
augmenté de 60 % dans le marque de vetement populaire homme
monde en un an’. marque de vetement femme populaire

Les annonces responsives sur le
Réseau de Recherche permettent
de mettre votre produit en avant
a l'aide d'une annonce flexible

et personnalisée en fonction de la
clientéle potentielle.

Temoignage

Afin d'accroitre sa présence sur le marché des jeux,

Dell a testée les annonces responsives sur le

Réseau de Recherche pour sa marque Alienware.
L'entreprise a pu toucher une nouvelle clientéle lors de
ses recherches sur Google, augmentant ainsi de 25 % le
nombre de clics et de conversions.



https://support.google.com/google-ads/answer/7684791
https://support.google.com/google-ads/answer/7684791

2 Engagez votre clientéle pendant ses recherches

Boostez la demande avec votre
clientele potentielle sur les flux
Google

91 % des utilisateurs ou utilisatrices de flux
Google déclarent avoir passé commande ou
effectué une autre action immédiatement apres
avoir découvert de nouveaux produits, services
ou marques dans leur flux®.

Suscitez leur engagement lorsque ces personnes
explorent du contenu sur Discover, regardent des

vidéos sur YouTube ou cherchent des offres Goog|€
saisonniéres

dans Gmail. a x'/
Les annonces Discovery vous permettent de s m B ¢ >
toucher jusqu'a trois milliards d’internautes dans des

flux sur Google et YouTube grace & une seule chioago 2% Estand itk Emranmert 5P
campagne®*. .

Bonnes pratiques

Qoo

Optez pour la simplicité : les images sans texte InC?merg: PIUSh paSteols' New
en superposition générent en moyenne 9 % de colors just in time for spring.
clics en plus®

@ UGG.com

Associez Discovery au Réseau de Recherche: e c
en moyenne, les annonceurs du Réseau de Recherche Discover  Updates ~ Search  Recent  More
qui ajoutent des annonces Discovery constatent une

hausse de 12 % des conversions®

* Données internes Google, juillet 2020


https://blog.google/web-creators/web-stories-discover-search/
https://support.google.com/google-ads/answer/9176876?hl=fr

2 Engagez votre clientéle pendant ses recherches

Trouvez une clientele qui recherche
des produits similaires aux votres

Afin de toucher une nouvelle clientéle, choisissez la solution
d'audience appropriée pour vos campagnes publicitaires.

Pour vous faire connaitre aupres d’'une nouvelle
clientéle potentielle, utilisez des audiences
d'affinité. Elles vous permettent de toucher les
internautes en fonction de leurs centres d'intérét,
de leurs passions et de leurs habitudes.

Pour susciter l'intérét des personnes ayant
démontré leur intention d'achat, utilisez des
audiences sur le marché. Elles permettent de
diffuser des annonces aupres des personnes
ayant recherché des produits ou services
comme les votres.

Pour inciter a 'action votre clientéle, nouvelle ou existante, combinez le ciblage
par liste de clients et les audiences similaires. Le ciblage par liste de clients
vous permet d'importer vos données first party, comme les informations
concernant la fidélité, pour susciter 'engagement de votre clientéle existante sur
le Web. Les audiences similaires, quant a elles, vous aident a trouver une nouvelle
clientéle ayant les mémes centres d'intérét que les personnes qui se trouvent
dans les listes d'audience existantes.

Conseil

Le ciblage par liste de clients vous permet de réaliser
des ventes croisées ou de réactiver une clientéle
existante a l'aide d'offres spéciales et de messages.

Consultez notre guide de bonnes pratiques pour en
savoir plus.



https://support.google.com/google-ads/answer/2497941?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/2497941?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/10010286
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Incitez votre clientele a
passer a l'action dans son
parcours d’'achat



3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Les client-es s'attendent
a pouvoir faire leurs achats ou
cela leur convient le mieux

... OU savoir si un magasin I'a en stock pour le

lls veulent pouvoir acheter un produit
récupérer au drive le jour méme.

en ligne dés qu'ils le trouvent...
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; A Show New Arrivals Today v
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Slim Supersoft Perfectly Polished Dark Wash [ and dressy attire near you.
SAVE | Visit Today - exp om ®
e

Hyper Stretch Jeans, Men's Size:W34 L30
QST R, Call < Share

Buying options

About this page ® N
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100 % Les recherches de type "disponible pres
de chez moi" ont augmenté de plus de
100 % dans le monde au cours de I'année

écoulée’.




3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Creez une experience d'achat
fluide en ligne

Votre site Web constitue votre vitrine numérique. Il est donc important
de proposer une expérience fluide, personnalisée mais egalement
rapide a vos utilisateurs et utilisatrices. Chaque seconde compte. En
effet, une réduction de 0,1 seconde du temps de chargement de la
page peut augmenter votre taux de conversion de 8 %°.

Utilisez Grow My Store pour évaluer rapidement et gratuitement
I'ensemble de votre site Web (consultez notre tutoriel ici).

Analyse comparative : i
“ > C
Comparez votre score global a celui des autres e N
retailers de votre secteur.
Votre rapport -

Veici e 4001 Gue 10U o & Pexpirience proposée sur volre

e W, 3

Recommandations: e

Découvrez comment améliorer I'expérience sur o

votre site Web afin de fidéliser vos client-es. 55 %

Insights personnalisés : Détails des résultats

Accédez aux tendances de votre secteur afin de
toucher une nouvelle clientéle.

VOIKESLLECTION

. - =
Téemoignages
QA La Maison Convertible, concepteur de mobilier intelligent et n°1 frangais du canapé
La MAISON convertible, a utilisé Grow My Store pour rendre son expérience client en ligne la plus

CONVEeRTIBLE . . . 0 q R z q
fluide et efficace possible. L'entreprise a ainsi augmenté son nombre de ventes en ligne

de 105 % et son nombre de ventes en magasin de 16 %*.

colize Colizey.fr, la marketplace 100% dédiée au sport, a amélioré son expérience sur mobile,
y ses fiches produits et son parcours d’achat grace a Grow My Store. Ce qui a permis a
I'entreprise de multiplier ses ventes par 5 et sa rentabilité par 3**.

* Q3 2019 vs Q3 2020 / ** Avril 2019 vs Décembre 2020


https://growmystore.thinkwithgoogle.com/intl/fr_fr?utm_source=TwG&utm_medium=retail-guide&utm_campaign=TwG-retail-guide-fr
https://www.youtube.com/watch?v=zgIzaMtqOfI
https://www.youtube.com/watch?v=H4CrtAZuxcA
https://www.youtube.com/watch?v=3mnejWbKYaw

3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Captez 'attention des internautes

sur leur mobile

A I'heure actuelle, de plus en plus
de personnes utilisent leur mobile
pour réepondre a leurs besoins.
Touchez ces internautes grace a
des campagnes pour applications
et encouragez-les a faire un achat
sur leur mobile ou a effectuer une
autre action, comme par exemple
installer votre application.

Pour maximiser les ventes, vous
pouvez optimiser vos annonces de
facon a augmenter la valeur dans
l'application et mesurer le retour
sur les dépenses publicitaires.

Si une partie de votre clientele
dispose deéja de votre application,
VOUS pouvez susciter a nouveau
son engagement et la rediriger
vers la page appropriée via des
liens profonds dans vos annonces.

QL €

Google

adventure duck X

ALL IMAGES VIDEOS SHOPPING NEW:!

Adventure Duck Deux | A Quack- ©
- tastic Sequel to the Original
Google Play: 4.8 & & & % = (346k)

A Brand New Beautiful Quest from the Creators
of the Original Adventure Duck.

Free ¥ Install

53 % des consommateurs et

5 3 % consommatrices s'attendent a pouvoir
faire un achat depuis leur smartphone
aupres d'une marque ou d'une
entreprise qui dispose d'un site Web ou
d'une application’



https://support.google.com/google-ads/answer/6247380
https://support.google.com/google-ads/answer/7100895
https://support.google.com/google-ads/answer/7100895
https://support.google.com/google-ads/answer/6046977?hl=fr

3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Mettez vos produits en avant
gratuitement sur Google

Tous les jours, des centaines de millions
d’'internautes utilisent Google pour s'informer

en vue d'effectuer un achat. Et, désormais, vous dage (e X |& 8
pouvez repertorier gratuitement vos produits dar S0 Rieow Dt SRR G
l'onglet "Shopping" du Réseau de Recherche.

Si vous utilisez déja des annonces Google, ces e e O

fiches constituent un excellent moyen de booster e

gratuitement votre visibilité. Si vous commencez Price

a utiliser Google, synchroniser vos flux de produit zsss

avec Merchant Center depuis des sites comme - |

Shopify permettra & vos produits d'apparaitre plu; o Ry. Z:;‘Spi":ake" gi}j}iﬁﬂlﬁfliiif.mue 'L
facilement dans les résultats de recherche o0

pertinents. o oy g

Free delivery $10.95 delivery $1:
By CSS By CSS By

Nike
adidas

Vans

Vous pourrez également comparer les rapports st
les performances de vos différentes annonces et
fiches gratuites dans Merchant Center.

Conseil

Lorsque vous importez un produit, veillez a inclure
son code article international (GTIN). Il nous
permet de rendre votre annonce ou votre fiche
gratuite plus complétes et plus faciles a trouver.



https://www.blog.google/products/shopping/its-now-free-to-sell-on-google/
https://help.shopify.com/en/manual/promoting-marketing/create-marketing/google/google-listings
https://services.google.com/fh/files/misc/beginner_guide_to_free_listings_on_the_shopping_tab.pdf
https://services.google.com/fh/files/misc/beginner_guide_to_free_listings_on_the_shopping_tab.pdf
https://services.google.com/fh/files/misc/beginner_guide_to_free_listings_on_the_shopping_tab.pdf
https://support.google.com/merchants/answer/10265167
https://support.google.com/merchants/answer/10265167

3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Touchez une nouvelle clientele et les

personnes en recherche de bons plans
sur le Web

Les internautes effectuent leurs achats
sur diverses plateformes Google,
comme le Réseau de Recherche,
YouTube, Gmail et I'onglet "Shopping".
Les campagnes Shopping intelligentes* Google

donnent accés a tout cet inventaire via |
des emplacements et des encheres Q. rings
automatiques. Cela vous permet
de promouvoir vos produits au bon —
moment aupres de la clientele

appropriee.

(=

M
SHOPPING IMAGES BOOKS NEWS

Ajouter des promotions a vos
annonces ou vos fiches gratuites
dans Merchant Center peut
egalement augmenter les taux de

clics et les conversions. Swarovski Vittore
Wide Ring, White

$149.00
Swarovski USA

En moyenne, les annonceurs Free shipping -
constatent une augmentation Ezrcnfjst T o g

de la valeur de conversion de 14-day retumn policy g o e
plus de 30 % lorsqu'ils diffusent N

des campagnes Shopping
intelligentes™

*En Europe, les campagnes Shopping intelligentes sont compatibles avec tous les services de comparateur de prix (CSS) disponibles.
Les annonces s'afficheront sur les pages standards de résultats de recherche et sur toutes les plateformes activées dans le CSS.


https://support.google.com/google-ads/answer/7674739?hl=fr&ref_topic=3121941
https://support.google.com/merchants/answer/7322422?hl=fr

3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Augmentez vos visites en magasin en faisant
la promotion de vos articles disponibles

Les internautes utilisent souvent Google pour vérifier
en ligne les informations sur un établissement et ses
produits avant de s’y rendre. Il est donc important
que votre profil d'etablissement reste a jour. Indiquez
a votre clientéle que vous proposez des achats en
magasin, ou des services de livraison ou de retrait au
drive.

vacuum cleaners nearme 4,

Pour présenter vos produits en magasin sur Google 3
aupres des utilisateurs a proximité, vous pouvez

utiliser des annonces produits en magasin. Vous

pouvez également promouvoir les produits S Show bew Astivale Today
disponibles en magasin, en retrait drive ou click &
collect.

Visit Today

Les campagnes locales constituent un autre moyen
d'attirer dans vos etablissements les internautes
qui effectuent des recherches dans Google Maps,
sur YouTube, et sur les Réseaux de Recherche et
Display de Google. Vous pouvez mettre en avant
des promotions spéciales et des changements
importants pour chaque établissement.

Temoignage

POWER, un revendeur de matériel
électronique dans les pays nordiques,

a augmente le nombre de visites en
magasin de 30 % aprés avoir ajoute

des produits a ses campagnes locales

et présente a sa clientele les produits
disponibles dans les magasins a proximite.



https://support.google.com/business/answer/3039617?hl=fr
https://support.google.com/merchants/answer/3057972?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/9118422

3 Incitez votre clientéle a passer a I’action dans son parcours d’achat

Optimisez vos campagnes a l'aide d'insights
et mesurez vos performances omnicanales

Configurez efficacement vos campagnes en bénéficiant des insights
appropriés et en optimisant selon le bon objectif business.

Le planificateur de performances
permet de faire des preévisions pour
vos campagnes Shopping et sur le
Réseau de Recherche afin de tirer le
meilleur parti des opportunités
saisonnieres.

Conversions

Dépenses

Pour avoir un meilleur apercu de la totalite

% estime de conversions des revenus et du retour sur les dépenses
publicitaires, assurez-vous de mesurer les
Aujourd'hui 60% ventes en magasin en attribuant une valeur

aux visites en magasin dans Google Ads. Pour

Dans 5 jours maximiser les ventes en ligne et les visites en
magasin grace a vos annonces publicitaires,
utilisez des stratéqgies d'enchéres intelligentes
pour les visites en magasin.

Bonne pratique

Avant de commencer, consultez le rapport "Meilleures ventes” pour
connaitre les produits et les marques les plus populaires dans les
annonces Shopping. Le rapport "Competitivite tarifaire” peut
egalement servir a déterminer votre stratégie de tarification en
indiquant le prix auquel les internautes cliquent sur les annonces.



https://support.google.com/merchants/answer/9488679?visit_id=637478168732512585-4217998429&rd=1
https://support.google.com/merchants/answer/9626903?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/9230124?hl=fr
https://support.google.com/google-ads/answer/9462119
https://support.google.com/google-ads/answer/9462119

Augmentez vos ventes
pendant la periode des
fetes



4 Augmentez vos ventes pendant la période des fétes

Ce gu'il faut retenir pour la
periode des féetes 2020

L'année derniére, la vente au détail a connu sa meilleure période
lors des fétes. Les ventes en ligne dans le monde ont augmenté
de 50 % pour atteindre 1100 milliards de dollars™. Les
consommateurs et consommatrices ont commence a effectuer leurs
achats beaucoup plus tét dans la saison, et le digital a joué un rdle
essentiel dans leur parcours d'achat, méme en magasin.

55 % des consommateurs et consommatrices, en France,
déclarent avoir acheté leurs cadeaux en ligne pour les fétes
de fin d’année 2020™. Et 29% ont tendance a s’y prendre a
I'avance pour faire ces achats.

Les retailers qui proposent des services de drive ou
d'autres options de retrait ont enregistré une
hausse presque deux fois supérieure aux autres®™.

54 % des consommateurs et consommatrices, en
France, préférent faire leurs recherches en ligne
plutét qu’en magasin pour leurs cadeaux de fin
d’année. Et 84 % ont utilisé les outils Google pour
les accompagner dans leurs achats'™.




Augmentez vos ventes pendant la période des fétes

Preparez-vous pour les féetes

Etre visible

Tout au long du parcours d'achat, affichez des informations claires
sur vos produits, leurs disponibilité et vos offres.

Prendre position

N'hésitez pas a prendre position sur les sujets qui vous tiennent a
coeur et/ou qui font votre particularite : votre ancrage local, votre
engagement durable, ou autres. lIs trouveront sans doute écho
aupres de votre clientéle.

Importez vos produits et offres de fétes bien a I'avance, étant donné
que les consommateurs et consommatrices débutent leurs achats
plus tét pour faire des réserves ou éviter les ruptures de stock.

Etre flexible

Proposez diverses options de livraison ou de collecte afin de
rendre I'expérience d'achat la plus agréable possible.

S'adapter au changement

Préparez-vous a des changements rapides et a court terme au
niveau de la demande a l'aide d'outils automatisés et adaptez-vous
aux modifications a plus long terme de I'environnement de
consommation en adoptant une approche globale pour votre
stratégie numérique.
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Etude Ipsos sur la COVID-19 commandée par Google, AU, BR, CA, CN, DE, ES, FR, IN, IT, JP, KR, MX, RU, UK, US, ZA,
échantillon de 1 000 consommateurs et consommatrices en ligne agé-es de 18 ans et plus par marche, 7-10 mai, 2020.

Etude Ipsos sur la COVID-19 commandée par Google, AU, BR, CA, CN, DE, ES, FR, IN, IT, JP, KR, MX, RU, UK, US, ZA,
échantillon de 1000 consommateurs et consommatrices en ligne agé-es de 18 ans et plus par marche,
10-13 septembre, 2020

Données Google, monde entier (comparaison entre la période du 25 mars 2020 au 23 mai 2020 et celle du
25 mars 2019 au 23 mai 2019).

Google/lpsos, étude en ligne sur les tendances de consommation dans les flux Google, juin 2020. Etude réalisée auprés
d'’Américains agés d'au moins 18 ans ayant découvert un produit, un service ou une marque dans au moins un flux
Google (application Google, application Chrome, YouTube ou Gmail) sur un appareil mobile. Echantillon :

1053 utilisateurs de flux

Données internes Google : analyse Unskippable Labs de 27 000 images, 22 000 titres et 27 000 descriptions utilisés par
les annonceurs du secteur de 'automobile, des produits de grande consommation et de la vente au détail de
janvier 2019 a septembre 2020

Données internes Google, monde entier, mars 2021. Sur la base d'une analyse et d'une approche adaptées des
performances de campagne sur une période de 3 a 7 semaines entre janvier 2019 et février 2021

Données Google en anglais, monde entier, comparaison entre la période du 26 février au 25 avril 2020 et celle du
25 février au 25 avril 2019

Google/55/Deloitte, zone EMEA et Etats-Unis, étude "Speed Impact", oct. 2019-nov. 2019

Tracker Ipsos sur la COVID-19 commandé par Google, AU, BR, CA, CN, DE, ES, FR, IN, IT, JP, KR, MX, RU, UK, US, ZA,
échantillon de 840 a 1000 consommateurs en ligne agés de 18 ans et plus par marché, 28-31 mai

Données Google, janvier 2018-mai 2019. D'aprés les résultats cumulés de tests A/B avec répartition du trafic, effectués
aupres de 690 annonceurs diffusant des campagnes Shopping intelligentes et de 142 campagnes Shopping utilisant la
stratégie d'encheéres intelligentes "ROAS cible". La valeur de conversion lors des événements saisonniers est basée sur
le week-end du Black Friday en 2018.

https://www.salesforce.com/news/press-releases/2021/01/12/all-wrapped-up/

Google/lpsos, "Holiday Shopping Study"”, novembre 2020-janvier 2021, étude en ligne réalisée en France auprées de
3151 personnes agées de 18 ans et plus ayant réalise un achat pour les fétes au cours des deux derniers jours.

https://www.salesforce.com/news/press-releases/2021/01/12/all-wrapped-up/

Google/lpsos, "Holiday Shopping Study"”, novembre 2020-janvier 2021, étude en ligne realisée en France aupres de
3151 personnes agées de 18 ans et plus ayant réalise un achat pour les fétes au cours des deux derniers jours.
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