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Capturer le “shopping conversationnel” et le convertir :

du prompt à l’achat 
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Introduction : Le virage du 
Shopping Conversationnel

Les habitudes d'achat ont changé. Les internautes ne se contentent plus 
de taper « chaussures de running » dans une barre de recherche. Ils 
formulent aujourd'hui des requêtes hyper précises et complexes à des 
intelligences artificielles comme ChatGPT, Gemini ou Perplexity :



"Je cours un marathon dans 3 mois, j'ai les pieds plats et je pèse 85kg, 
quel est le modèle avec le meilleur amorti pour moins de 150€ ?"



Une étude récente de McKinsey* montre que 50 % des consommateurs 
déclarent utiliser l'IA générative pour se renseigner sur un produit ou 
une catégorie, découvrir des marques ou trouver de l'inspiration.



Dans le même temps, les consommateurs ne sont pas prêts à laisser 
l'IA acheter à leur place. Selon une autre étude de Gartner**, seuls 11 % 
des consommateurs acceptent de confier à l'IA la décision d'achat. 
Autrement dit, la conversion se joue toujours sur les sites web.



💡 Points clés :



La fin du monopole des liens cliquables : les IA génératives 
synthétisent l'information et recommandent directement des produits 
précis, avec leurs sources. L'époque des listes de liens à cliquer laisse 
place à des réponses directes.



Une intention d'achat hyper qualifiée : un internaute qui adresse une 
requête complexe à une IA est bien plus proche de l'achat qu'un 
internaute effectuant une recherche générique. Les études montrent 
que les visiteurs influencés par l'IA affichent un engagement deux fois 
supérieur.



Le défi de la marque : si vos produits ne sont pas cités par les IA 
génératives, vous devenez invisible pour une part croissante du 
marché.



Attention à la désintermédiation : n'oubliez pas votre site, votre 
expérience d'achat : le parcours d'achat ne fait que commencer avec 
les IA. La conversion et l'achat se jouent sur votre site et à travers les 
interactions qui suivent.

*ConsumerWise Survey, McKinsey, 2026

**Prioritize Top-of-Funnel AI Shopping Tools for Consumer Adoption, Gartner, 2026

https://www.mckinsey.com/industries/consumer-packaged-goods/our-insights/an-update-on-european-consumer-sentiment#/
https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2026-05-27-gartner-survey-finds-consumers-want-ai-shopping-help-but-not-ai-purchase-decisions


Comment optimiser votre 
site e-commerce pour que 
vos produits soient 
sélectionnés et 
recommandés par les IA ?

01



Comment optimiser votre site e-commerce pour que vos produits soient sélectionnés et recommandés par les IA ?
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Le monde du e-commerce observe un changement 
radical. L'enjeu n'est plus seulement d'attirer les 
algorithmes des moteurs de recherche traditionnels pour 
figurer parmi les premiers résultats, mais de devenir une 
source d'autorité incontestable, citable et structurée 
pour les LLM et l'Intelligence Artificielle.



Pour réussir en 2026, l'optimisation d'un site e-commerce 
doit reposer sur une approche globale qui combine le SEO 
traditionnel aux nouvelles exigences de l'IA.


Maîtriser les piliers 
pour être cité par l’IA

Pour que vos produits soient recommandés par 
l'intelligence artificielle, votre stratégie de contenu doit 
impérativement s'appuyer sur deux piliers 
complémentaires :



Le SEO traditionnel : contrairement aux idées 
reçues, le SEO classique reste le socle du SEO IA. 
Les études de marché montrent que les pages en 
première position dans les résultats organiques 
traditionnels ont 25 % de chances d'être citées 
comme source dans les modules AI Overviews de 
Google.



L'AI SEO : aussi appelé AEO ou GEO, c'est l'art 
d'optimiser votre contenu pour les LLM ou les AI 
Overviews, qui synthétisent une information 
complexe. L'AI SEO favorise la création de contenus 
nuancés, conversationnels et multi-perspectives 
pour influencer les recommandations produits 
propulsées par l'IA, tout en apportant des réponses 
courtes, factuelles et immédiates aux questions 
des acheteurs.
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Comment optimiser votre site e-commerce pour que vos produits soient sélectionnés et recommandés par les IA ?

Des stratégies concrètes 
pour optimiser vos pages 

produits

Pour développer cette visibilité, votre site e-commerce 
doit adopter une structure adaptée aux robots 
d'indexation des LLM.



a. Cibler les intentions sous forme de « prompts »



Les internautes ne tapent plus de simples mots-clés 
comme « meilleures chaussures de running ». Ils 
saisissent des prompts complexes qui reflètent une 
véritable intention : « Je cherche une chaussure de 
running pour un homme de 85 kg avec une foulée 
pronatrice, pour courir un marathon, budget inférieur à 
150 € ».



Vos guides d'achat, vos FAQ, vos contenus… doivent 
être rédigés en langage naturel pour correspondre 
exactement à ces intentions. Couvrir davantage de 
faits, c'est répondre à davantage d'intentions réelles et 
se positionner sur la longue traîne de prompts qui les 
accompagnent. Concentrez-vous sur la résolution des 
problèmes réels de vos visiteurs, avec un contenu de 
qualité et optimisé.



b. Structuration des données et sources multiples



Les IA ne lisent pas votre site comme un humain : elles 
compilent des données qui doivent être présentes dans 
vos pages produits et vos contenus.



Schema.org : vos données techniques (prix, stock en 
temps réel, avis clients, compatibilité) doivent être 
parfaitement implémentées, car elles soutiennent le 
SEO et, indirectement, le SEO IA.



L'approche omnicanale : les LLM croisent leurs 
sources pour valider une information. Pour imposer 
votre produit, l'autorité de votre site doit aussi se 
prolonger à l'extérieur : recommandations produits 
sur des médias spécialisés, vidéos de démonstration 
sur YouTube, avis vérifiés sur des plateformes 
tierces, communautés… Chaque recoin du web 
compte !
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Comment optimiser votre site e-commerce pour que vos produits soient sélectionnés et recommandés par les IA ?

Suivre la visibilité IA et 
affiner la précision 

sémantique avec Positive 
Surfer

a. Le suivi de la visibilité IA



Avant d'optimiser pour les LLM, vous devez savoir où 
vous vous situez actuellement dans leurs réponses, et la 
plupart des marques n'ont aucune visibilité sur ce point. 
Suivre la visibilité IA, c'est surveiller de façon 
systématique comment, où et à quelle fréquence votre 
marque et vos produits apparaissent au sein des 
moteurs génératifs (ChatGPT, Perplexity, Google AI 
Overviews, Gemini…).



Concrètement, cela implique de répondre en continu à 
ces questions : votre site est-il cité comme source ? 
Quelles pages sont reprises dans les réponses générées 
par l'IA, et pour quels prompts ? Qui sont vos 
concurrents recommandés par l'IA ? Vos produits 
spécifiques sont-ils recommandés ?



Cela signifie aussi d'identifier où les LLM vont chercher 
leurs réponses : quels domaines, canaux et 
communautés externes (YouTube, Reddit, LinkedIn, 
plateformes d'avis…) sont le plus souvent croisés pour 
votre catégorie, afin de savoir où construire votre 
présence au-delà de votre propre site.



C'est précisément la couche de suivi que Positive 
Surfer automatise : plutôt que de tester vos prompts un 
par un, l'outil surveille votre visibilité IA à grande échelle, 
repère les prompts où vous êtes absent et identifie les 
écarts de contenu à combler. Vous agissez ensuite sur 
ces écarts avec une précision sémantique. 
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Comment optimiser votre site e-commerce pour que les IA sélectionnent et recommandent vos produits ?

b. Affiner la précision sémantique



La clé pour être sélectionné par les IA réside dans la 
pertinence sémantique de votre contenu. Les moteurs 
génératifs analysent la densité d'entités pour juger si 
votre page fait autorité sur son sujet. C'est là qu'un outil 
comme Positive Surfer devient essentiel pour 
automatiser et mesurer cette précision à grande échelle :



La couverture d'entités (Entity Coverage) : l'outil 
analyse si vous couvrez l'ensemble des sujets et 
entités attendus. En couvrant plus de 80 % des entités 
NLP (traitement du langage naturel) suggérées par 
Surfer, un site e-commerce augmente ses chances 
d'être cité par les LLM de +34 %.



Le score de contenu (Content Score) : ce score 
évalue le niveau d'optimisation du contenu, à la fois 
pour le SEO et pour les LLM. Surfer démontre que les 
pages atteignant un score d'optimisation supérieur à 
75 ont 2,1 fois plus de chances d'être intégrées dans 
les citations des modules de recherche IA.


L'impact business global : 



En rationalisant cette approche sémantique, les 
marques e-commerce qui s'appuient sur l'optimisation 
IA enregistrent en moyenne : 


+156% +89%
de pages indexées 

supplémentaires 

de leur taux de conversion 
organique selon les références du 
marché

Le SEO IA ne se limite pas à générer du trafic : il capte 
les acheteurs au moment même de leur décision 
d'achat.
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Garantir la continuité 
de l'expérience avec 

l'intention d'achat

Décoder les signaux 
faibles en temps réel

Une fois que le client clique sur le lien recommandé par le 
LLM et arrive sur votre site, il attend une expérience tout 
aussi fluide et personnalisée. Le plus dur reste à venir : 
maintenir la continuité de son intention. Un internaute 
habitué à la personnalisation pilotée par l'IA ne tolérera 
pas une expérience d'achat générique sur votre site e-
commerce.




Le plus grand danger après le clic, c'est une rupture dans 
l'expérience. Si un visiteur arrive via une recommandation 
fondée sur un besoin très précis, votre site doit 
immédiatement lui prouver qu'il est au bon endroit.



L’onboarding contextuel dynamique : en détectant la 
source (le moteur IA ou la requête d'origine), le site 
adapte instantanément ses éléments d'accueil 
(bannières dédiées, pop-ups contextuelles). 



Si un internaute recherchait un produit pour des 

« conditions extrêmes », la page d'accueil mettrait en 
avant sa fiabilité technique et sa robustesse, plutôt 
qu'une promotion générique de fin de saison.




Pour engager vos clients avec précision, vous devez 
savoir lire entre les lignes de leur comportement. Le suivi 
en temps réel vous permet d'identifier les points de 
friction avant qu'ils ne conduisent à un abandon, par 
exemple :



L'analyse de l'hésitation : un utilisateur qui stagne 45 
secondes dans son panier ou fait défiler trois fois la 
section « Livraison » exprime un doute silencieux.



La micro-interaction proactive : plutôt que de 
surcharger l'écran, le site déclenche une bulle d'aide 
ou un message de réassurance ciblé au moment précis 
où le curseur montre des signes d'hésitation. C'est l'art 
de lever les freins à l'achat en temps réel.



D’autres cas d’usage sont possibles !
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Transformer, engager et convertir le trafic avec la même précision que l'IA

L'orchestration omnicanale 
contextualisée : booster 

vos conversions

Le parcours d'achat est fragmenté. L'internaute peut se 
laisser distraire et quitter le site, mais son intention initiale 
(son prompt d'origine) reste présente dans son esprit. 
C'est là que la complémentarité des canaux entre en jeu, 
pour ré-engager l'utilisateur où qu'il se trouve :



Les notifications push web : idéales pour ré-engager 
les visiteurs qui n'ont pas encore communiqué leur 
adresse email, en un seul clic depuis leur navigateur.

L'email : idéal pour envoyer des récapitulatifs détaillés, 
des guides d'utilisation ou du storytelling de marque.

WhatsApp & SMS : des canaux de messagerie directe 
pour envoyer des alertes de stock ou finaliser un 
panier directement depuis un mobile.
















Pour garantir la conversion, il est essentiel d'intégrer 
l'hyper-personnalisation à ces interactions. 

La segmentation fondée sur des signaux détectés en 
temps réel garantit une expérience fluide et engage le 
client sur l'ensemble des canaux, en fonction de ses 
interactions passées et en cohérence avec son intention 
d'achat.



C'est là que la magie opère, que l’effet ”Wow !” survient et 
que la conversion se réalise.



Adrien, votre panier est 
toujours disponible : il 
n’attend plus que vous

Taux d’ouverture :

95%
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Transformer, engager et convertir le trafic avec la même précision que l'IA

Développer votre 
engagement hyper-

personnalisé avec Positive 
User

Détecter des signaux faibles et orchestrer des 
campagnes sur trois ou quatre canaux différents ne peut 
se faire manuellement à l'échelle d'un site e-commerce. 
Pour que ce niveau de précision devienne un véritable 
levier de croissance, l'usage d'une plateforme 
d'engagement client comme Positive User devient 
indispensable.



L'unification des données en temps réel : Positive 
User centralise instantanément les données 
comportementales on-site de tous les visiteurs, 
même anonymes (origine de la visite, pages produits 
consultées…) pour créer un profil acheteur ultra-
précis en temps réel.



Des engagements personnalisés, sans friction 
technique : plus besoin de solliciter les équipes 
techniques pour coder des scripts de tracking 
complexes pour chaque comportement utilisateur. 
Depuis une interface visuelle et intuitive, vous 
configurez facilement vos scénarios d'engagement. 
La plateforme prend ensuite le relais pour capter les 
signaux en temps réel et déclencher le bon message 
au moment précis où la règle métier est validée.



L'orchestrateur omnicanal : Positive User centralise 
la gestion des notifications push web, de l'email, du 
SMS et de WhatsApp au sein d'une seule interface. Le 
workflow s'adapte dynamiquement : si Thomas ouvre 
la notification push web, la relance WhatsApp est 
automatiquement annulée pour éviter la fatigue 
marketing.
















L'impact business global : 



En automatisant l'engagement à partir des intentions 
réelles des utilisateurs, les e-commerçants qui 
déploient Positive User constatent une baisse du 
taux d'abandon de panier et une explosion de la 
customer LifeTime Value (LTV) grâce à des 
interactions ciblées et non intrusives.
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Cas concret - Comment une recherche IA se transforme en conversion e-commerce

Pour comprendre la synergie entre commerce 
conversationnel et conversion sur site, suivons le 
parcours de Thomas, 34 ans, à la recherche d'une tente 
de trekking.

Moment critique n°1 : La recherche sur le LLM

Je fais un trek en montagne, j’ai 
besoin d’une tente ultra légère (moins 
de 1,5kg) et résistante à des vents de 
70km/h pour moins de 300€

Je vous recommande ce modèle 
ultra léger et résistant

https://yourecommercesite.com

Comportement : Thomas demande à ChatGPT de lui 
donner la meilleure tente du marché en fonction de ses 
besoins spécifiques. 



La solution : Grâce à l'optimisation sémantique du 
site (GEO), l'IA repère votre produit et inclut un lien 
direct vers votre boutique.



Pour vous aider :                        
La plateforme SEO et d’optimisation de contenus par IA

Je découvre Positive Surfer
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Cas concret - Comment une recherche IA se transforme en conversion e-commerce

Moment critique n°2 : L’atterrissage sur le site

Tente Montagne

275.99€

Comportement : Thomas arrive sur la fiche produit et il 
s’attend à de la personnalisation. 



La solution : la plateforme de marketing automation 
détecte la source (le moteur IA) et adapte le 
message d'accueil : pas de pop-up générique, mais 
une mise en avant des caractéristiques techniques 
recherchées. 



Pour vous aider :                        
La plateforme d’email marketing et d’engagement client

Je découvre Positive User
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Cas concret - Comment une recherche IA se transforme en conversion e-commerce

Moment critique n°3 : L’hésitation sur le panier

Tente Montagne

Besoin d’aide ?

Vous avez des questions 
sur les spécificités de ce 
produit ? 275.99€

Comportement : Thomas ajoute la tente à son panier 
mais hésite pendant 45 secondes, en doutant des 
accessoires inclus dans sa commande.



La solution : le suivi en temps réel détecte cette 
immobilité anormale. Le site déclenche 
automatiquement une bulle d'aide proactive : « Une 
question sur les caractéristiques de votre tente avant 
de boucler votre sac ? ». Thomas peut alors poser sa 
question au support ou consulter la FAQ dynamique. 



Pour vous aider :                        

La plateforme d’email marketing et d’engagement client

Je découvre Positive User
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Cas concret - Comment une recherche IA se transforme en conversion e-commerce

Moment critique n°4 : L’abandon par distraction

Notification 

Web Push

Message 
Whatsapp

+2 heures

+15 min

Comportement : Le téléphone de Thomas sonne, il 
ferme son ordinateur, la vente est suspendue. 



La solution : le scénario omnicanal prend le relais : 
un push web à +15 min, suivi d'un message 
WhatsApp à +2 h (« Votre panier est sauvegardé, il 
ne reste que 2 exemplaires en stock »). Thomas 
valide son paiement sur son smartphone en 
déplacement.



Pour vous aider :                        
La plateforme d’email marketing et d’engagement client

Je découvre Positive User
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Cas concret - Comment une recherche IA se transforme en conversion e-commerce

Être trouvé, accueilli, rassuré, relancé : chaque étape 
compte. Positive Surfer assure la visibilité, Positive User 
transforme l'intérêt en achat. La conversion se joue à 
chaque maillon, du premier prompt sur l'IA jusqu'au 
paiement sur le site.

1

Je fais un trek en montagne, j’ai besoin d’une tente 
ultra légère (moins de 1,5kg) et résistante à des 
vents de 70km/h pour moins de 300€

Je vous recommande ce modèle ultra léger et résistant : 

https://yourecommercesite.com

2

Tente Montagne

275.99€

3

Besoin d’aide ?

Vous avez des questions 
sur les spécificités de ce 
produit ? 

4

La relance

Après avoir quitté la page 
sans acheter le produit, un 
scénario omnicanal prend 
le relai :

+15 min
Notification 

Web Push

Message 
Whatsapp

+2 heures

Thomas valide son achat et 
paye via son téléphone
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Conclusion : être visible ET 
précis sur l’ensemble du 
parcours d’achat

Le passage au GEO et au commerce conversationnel n'est pas 
qu'une évolution technique : c'est un véritable changement de 
paradigme. Attirer un trafic hautement qualifié grâce à 
l'optimisation sémantique n'est que la première étape du 
processus.



Le véritable avantage compétitif des e-commerçants réside dans 
leur capacité à capter cette intention hyper-précise et à 
accompagner le client sans rupture jusqu'à la transaction finale, 
en combinant la puissance sémantique à l'engagement client en 
temps réel.



Pour y parvenir, il est nécessaire d'appliquer les meilleures 
pratiques sur l'ensemble du parcours client et de s'appuyer sur 
des outils qui créent de véritables synergies.



Positive est le seul écosystème e-commerce capable de 
garantir ce cycle complet : assurer votre visibilité sur les LLM (via 
Positive Surfer), capter l'attention sur site, et convertir vos 
visiteurs en clients fidèles grâce à un engagement hyper-
personnalisé sur l'ensemble des canaux (via Positive User). 
Ensemble, ces solutions transforment chaque interaction 
conversationnelle en une opportunité de conversion maximale.

Demander une démo 

Lin Lin Lin

Lin

Lin

Lin

Lin

Lin

Lin

https://calendly.com/d/csr8-4zh-f2s
https://www.facebook.com/usercomofficial/
https://www.youtube.com/@user_com
https://www.linkedin.com/company/sarbacane-positive/
https://www.facebook.com/usercomofficial/
https://www.facebook.com/usercomofficial/
https://www.youtube.com/@user_com
https://www.youtube.com/@user_com
https://www.linkedin.com/company/sarbacane-positive/
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