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Entreprise	
familiale	créée	

en	1990	

95	magasins	
(FR,BE,DE,SW)	

2000	
Lancement	du	
site	ecom	

2014	
Lancement	du	

C&C	

2014	
Lancement	de	
la	markeplace	

2016	
Lancement	de	
la	livraison	3h	

2013	
Lancement	des	
tableGes	mag	

2017	
Lancement	des	

POS	mag	

2018	
Refonte	
complète	

2016	
RéconciliaKon	
cross	canal	
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Informer le client


CréaKon	du		
«	Réseau	digital	»	

GesKon/AnimaKon	par	
les	magasins	

ObjecKfs	trimestriels		
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Informer le client


Visibilité	stock	
magasins	

Bid	par	device	et	par	
radius	autour	des	PDV	

Générer	du	trafic	
magasin		

Mesure	du	store	visit	
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Mul0ples parcours


Prise	d’info	
sur	le	site	

Visite	en	
magasin	

Achat	
magasin	

Rupture	
produit	

Commande	
sur	POS/
TableGe	

Livraison	
domicile	

Rupture	
produit	

Commande	
en	C&C	dans	
autre	mag	

Retrait	client	
dans	2nd	
mag	

Produits	
volumineux	

Livraison	
domicile	

Commande	
C&C	sur	le	

site	

Retrait	
commande	
en	magasin	

Cross	sell	
magasin	

Magasin	
Web	
Domicile	client	
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La difficulté: suivre ce parcours complexe.  
Seul, Nature et Découvertes a une vision par0elle


Visite sur mon 
site 

Visite & Login 
sur mon site 

Visite & Login 
sur mon site 

Achat en 
magasin 

contact with user (Search, 
retargeting, Display…) 
specifically for Retailer 

Conversion 

Avec ses data 
 N&D identifie 
 3 shoppers: 

•  L’un visite mon site 

 
 
•  Le second se connecte 

depuis plusieurs devices 

 
•  Le 3° achète en magasin 
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Voici son véritable chemin de conversion recons0tué par une vision 
« cross device » de Criteo


Visite sur mon 
site 

Visite & Login 
sur mon site 

Visite & Login 
sur mon site 

Achat en 
magasin 

contact with user (Search, 
retargeting, Display…) 
specifically for Retailer 

Un identifiant 
4 « devices » 

Conversion 
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Criteo: Commerce Marke0ng Ecosystem


Marques

1,000+	
Pertinence

Ventes
$25B	ventes	post	
clic	annuelles	

1.2B+	
shoppers	acKfs	

mensuels	

$550B+	
Ventes	annuelles	

Retailers & 
Commerce

16,000	

1,000s	
Editeurs	
premium	

Editeurs

Shopper

*par	rapport	au	CTR	moyen	du	retail	sur	GDN	
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20% des ventes magasin matchées sont précédées d’une 
visite sur le site Nature & Découvertes
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Les clients omnicanaux dépensent 2,5x plus que les clients mono-
canal. D’où l’intérêt de transformer des clients mono en clients omni
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Campagne Omnicanale ‘Store to Web’


•  @email	
•  product	id	
•  Prix/qKté	

1	Achats	en	
magasins	de	
clients	
idenKfiés	

2	 3	

4	

5	

Criteo	matches	les	
email	avec	les	
idenKfiants	online	
des	internautes	
(cookies)	

Et	matches	les	Id	
produits	avec	votre	
flux	produits	

Criteo	propose	à	ceGe	
personne	des	produits	
complémentaires	à	celui	
acheté	

L’internaute	clique	
sur	la	bannière,	
visite	la	page	
produit	et	achète	en	
ligne	

Onboarding	des	
ventes	offline	

ID	produit	idenKques	
web/stores	

Taux	de	matching	
60%	

Première	
commande	online	!	 Bannière	personnalisée	

Clients	mono-canal	
pure-offline	
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Click&Collect – Retrait en 1h
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Jusqu’à	
30%	du	
CA	digital	

Paiement	en	
ligne	

Stock	
Magasin	

CA	Magasin	

4	500	
produits	

disponibles	

Temps	de	
prép	40	min	

Jusqu’à	350	
commandes	
sur	un	PDV	

(24h)	
Tx	

d’annulaKon		
x	<	2%	

Service	
Gratuit	
PM	plus	
faible	

S’affranchir	
du	délai	

d’expédiKon	

Pas	
d’aGente	en	

caisse	

Click&Collect – Retrait en 1h
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Livraison en 3h


Commande	et	
paiement	sur	

le	site	

PréparaKon	de	
la	commande	
en	magasin	

Retrait	de	la	
commande	par	
un	coursier	

Livraison	du	
client	sur	le	

créneau	choisi	

Cadeaux	de	dernières	
minutes	

Livraison	sur	le	lieu	de	
travail	

Livraison	sur	le	lieu	de	
l’événement	(naissance,	

crémaillière…)	

Magasin	
Web	
Domicile	client	
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Ne	jamais	
dire	non	!	

Check-in	
simplifié	

Paiement	en	
ligne	

Palier	aux	
ruptures	mag	

Upsell	vers	
marketplace	

Livraison	de	
produits	

volumineux	

Frais	de	port	
offerts	

CA	comptabilisé	
pour	le	mag	

Store To Web – POS/Table^es
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Conclusion: nos objec0fs, Répondre aux nouveaux besoins


CagnoGage	
Le	pot	Commun	

Carte	cadeau	
Encaissement	liquide	

Ticket	de	caisse	
dématérialisé	

48%	
Traffic	mobile	

Base	client	centralisée	
GesKon	omnicanale	

Moteur	cadeau	
Cadeau	bot	sur	FB	

Refonte	UX	basée	sur	
des	neurotests	

Lancement	
marketplace	de	
services	(2019)	



Merci ! 


