
Comment ARTHUR a augmenté 
ses conversions grâce à la personnalisation on-site et à la recommandation de produits
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Contexte

Pour faire passer sa stratégie digitale au niveau supérieur, Arthur collabore avec BEYABLE et SaleCycle 
depuis 2021 à travers deux leviers clés :



La personnalisation on-site en temps réel


La recommandation de produits


Arthur est une marque française indépendante de vêtements dˇintérieur, (de sous-vêtements et de pyjamas créée en 1983, qui affirme une identité joyeuse mêlant fantaisie quotidienne, élégance intemporelle et confort durable. (Elle se distingue par des pièces intemporelles rehaussées dˇune touche dˇaudace (et dˇhumour visuel qui égayent le quotidien tout en restant chic et confortable, (loin des tendances éphémères de la mode.€

La marque met lˇobsession de la qualité au cSur de sa démarche, privilégiant (des matières soigneusement choisies comme le coton biologique pour garantir (une longue durée de vie des vêtements. Elle valorise également un esprit de famille authentique, convivial et chaleureux, cultivé depuis ses débuts et transmis (de génération en génération, ce qui se reflète dans la relation de confiance (quˇelle entretient avec ses clients.
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Challenges
En tant que marque de mode française, (Arthur doit faire face à :


Pour relever ces challenges, Arthur avait besoin dˇune solution qui lui permette de :


€La pression combinée de la concurrence intense (notamment des géants du fast-fashion et des plateformes en ligne),



Personnaliser le contenu de son site 
à chaque étape du parcours visiteur, selon 
le comportement de chaque acheteur potentiel



Lˇévolution rapide des attentes consommateurs vers la durabilité, lˇéthique et lˇexpérience digitale, tout en gérant la fragilisation du commerce physique




Augmenter drastiquement le taux 
de conversion sur son site


La nécessité dˇinnover sur les parcours dˇachat omnicanaux pour rester rentable et visible.
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La solution 
SaleCycle x BEYABLE

Pages clés :

Leviers activés :

UX Réassurance

Preuve sociale Cross-sell

Homepage Pages produitsCatégories Panier



CASE 
STUDY


Personnalisation on-site 

1 - GUIDE DES TAILLES EN PAGE PANIER
Pour Arthur, lˇun des enjeux clés était de lever lˇhésitation en page panier, souvent (liée au choix de la taille, qui est également un facteur majeur de retours produits.
Avec SaleCycle, la marque a mis en place une stratégie intelligente permettant (de détecter automatiquement lˇajout de produits en double dans le panier ((par exemple, une même chemise en deux tailles différentes).

À ce moment précis du parcours, un message contextuel sˇaffiche et met en avant (le guide des tailles, incitant le visiteur à vérifier ses mensurations avant (de finaliser son choix.
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Personnalisation on-site

RÉSULTAT

Une expérience plus rassurante et utile, au bon moment. La marque a observé (une baisse significative des paniers « multi-tailles » et une amélioration (du taux de conversion en page panier.€(
En aidant les visiteurs à faire le bon choix dès lˇachat, la campagne a également contribué à augmenter la satisfaction client et à réduire les coûts logistiques (liés aux retours.












+18,46% 23,35%
dˇuplift sur le taux de conversion


de clics sur la suppression du produit en double
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Personnalisation on-site

2 - Stratégie de rétention client personnalisée
Ici, nous intervenons sur un point critique du tunnel dˇachat : lˇabandon en page panier.€Un signal dˇintention de sortie est détecté lorsquˇun visiteur sˇapprête (à quitter le site sans finaliser sa commande.€Une popin de rétention sˇaffiche 
alors instantanément, rappelant les produits encore présents dans le panier, accompagnés dˇun CTA clair pour y revenir, ainsi que dˇéléments de réassurance clés (livraison offerte, retours gratuits, programme de fidélité&).

Cette campagne, déclenchée au moment le plus décisif, permet 
de capter lˇattention du visiteur et de lever ses derniers freins.









RÉSULTAT
Arthur a ainsi constaté une diminution (du taux dˇabandon de panier et un impact positif sur le taux de conversion global. (En combinant personnalisation (et réassurance, la campagne transforme (une intention de sortie en opportunité (de conversion.







+7,43%

12,20%

dˇuplift sur le taux 
de conversion


de clics sur le CTA ˝Voir mon panier˛
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Personnalisation on-site

3 - Encart offre LOT en page panier et panel panier

Avec cette troisième campagne de personnalisation, la marque a activé 
un levier de conversion et dˇupsell directement en page panier.€

Lorsquˇun visiteur ajoutait trois sous-vêtements éligibles à son panier sans bénéficier encore de lˇoffre, SaleCycle détectait la situation et affichait un message contextuel rappelant lˇavantage « 3 achetés, le 4I offert ». Le dispositif incitait clairement lˇacheteur à compléter son panier en ajoutant un produit supplémentaire 
pour débloquer lˇoffre, avec un accès rapide à la sélection concernée.
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Personnalisation on-site

RÉSULTAT

Déployée au moment clé de la décision dˇachat, cette campagne a permis dˇaugmenter la valeur perçue sans recourir à une remise additionnelle. 

Arthur a observé une augmentation du panier moyen et un impact positif (sur le taux de conversion en page panier. En guidant lˇacheteur vers le seuil de lˇoffre, la campagne transforme une simple promotion en véritable moteur de performance.









74,50%
de taux de conversion
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Recommandations de produits

1 - Encart ˝Vous aimerez aussi˛ en page produit

Arthur a choisi dˇactiver la recommandation directement en fiche produit 
afin dˇaccompagner lˇinspiration et dˇaugmenter les opportunités de cross-sell.€(
Grâce à SaleCycle, un bloc « Vous aimerez aussi » est affiché, mettant 
en avant quatre produits fréquemment achetés avec lˇarticle consulté.€(
Les recommandations sˇappuient sur les comportements dˇachat réels 
des visiteurs, garantissant une sélection pertinente et contextualisée.
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Recommandations de produits

RÉSULTAT

En enrichissant la découverte sans perturber la navigation, cette mécanique (a permis dˇaugmenter le nombre de produits ajoutés au panier par session (et le panier moyen.€

La marque a également constaté une amélioration du taux de conversion (des fiches produit, les visiteurs étant davantage projetés dans des looks complets. (La campagne renforce ainsi lˇexpérience dˇachat tout en générant une valeur incrémentale mesurable.













+54 000¬
de CA généré post clic
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Recommandations de produits

2 - Recommandations en mini panier

Avec cette campagne de recommandation déployée dans le mini-panier, (on exploite un moment clé du parcours dˇachat, juste après lˇajout (dˇun premier produit.€(
Notre algorithme identifie automatiquement la sous-catégorie du premier article ajouté au panier et affiche un bloc de recommandations composé de quatre (best-sellers associés.€(
Cette sélection contextualisée sˇintègre naturellement au mini-panier, (sans rupture de navigation, et encourage lˇexploration de produits (complémentaires à forte attractivité.
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Recommandations de produits

RÉSULTAT

Cette activation, positionnée au plus près de lˇintention dˇachat, a permis (de stimuler lˇajout de produits additionnels et dˇaugmenter la valeur du panier.€(
On observe alors une hausse du taux dˇinteraction avec les recommandations, (une augmentation du nombre moyen dˇarticles par panier et un impact positif (sur le panier moyen.€(
En capitalisant sur les meilleures ventes de chaque univers produit,(la campagne combine réassurance et performance commerciale.














+50 000¬
de CA généré post clic



« La personnalisation onsite et les recommandations de produits ont vraiment changé la donne pour nous. En affichant les bons messages et les bons produits au bon moment, 
on a clairement amélioré lˇexpérience dˇachat, 
et les résultats ont suivi. ((On a vu une progression du panier moyen, (du taux de conversion et, surtout, un meilleur ROI global sur notre site. Cˇest devenu un levier clé (de notre performance e-commerce. »

Emilie Baraibar, Directrice Digitale chez Arthur
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Talk to us

https://www.beyable.com/demande-de-demo
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