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Ergonomie incitative
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La différence ?
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Précision

Ergonomie

incitative
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La base

4444 « types » de sites commerciaux

E-commerce | sites de contenu | lead-generation | self-service
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La base

Point commun

vous vendez !
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La base

Matching !
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Comment ?

Conception centrée sur

l’utilisateur
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3 questions

Qui
doit être convaincu ?
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3 questions

Quelles actions
doit entreprendre votre visiteur ?
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3 questions

Comment
persuader votre visiteur ?
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Qui ?

Participants

volontaires
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Qui ?

Propension à acheter

diffère
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Propension à acheter

4 catégories
( motivation et préparation )
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Propension à acheter

4 catégories

Savent exactement 
ce qu’ils veulent

Ont un besoin mais n’ont pas 
encore affiné leur recherche

Les « lèche-vitrines » Sont là par erreur
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Rappelez-vous

Vous ignorez
où ils en sont dans leur processus de 

décision
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Rappelez-vous

Votre site

doit être  prêt
à gérer les différents cas de figure
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Qui ?

Tenez compte de

leur personnalité
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Architecture persuasive

6 phases
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Architecture persuasive

6 phases

Découverte Ossature Maquettage Prototypage Dév. Tests
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Phase de découverte

Exercice 

d’introspection
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Phase de découverte

Open Blind

Hidden Unknown

( Johari )

Known
to others

Unknown
to others

Known
to self

Unknown
to self
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Phase de découverte

Facteurs militants
pour la décision d’achat 

Knowledge Need

Risk Consensus
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Phase de découverte

Personnages (profils)

no average visitor !
There is
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Phase d’ossature

Création détaillée du processus 
qui va supporter

les besoins du client
&

les objectifs de conversion
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Phase d’ossature

Votre but final est 

d’obtenir une inscription ?

réussir une vente ?

générer un « lead » ?
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Phase d’ossature

Chaque étape (clic)

est un 

point de conversion
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Phase d’ossature

Chaque clic
représente une 

question
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Phase d’ossature

Identifiez
toutes les actions possibles sur votre site

comment vous allez convaincre
et motiver chaque clic
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Phase d’ossature

Calls-to-action

hyperliens menant au

processus de vente
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Phase d’ossature
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Phase d’ossature

Points-of-resolution

= répondre aux questions

processus d’achat
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Phase d’ossature
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Phase d’ossature

Resolving doors

Répondez à une autre question

ou

Ramenez le visiteur vers le processus de vente
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Phase d’ossature
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Phase d’ossature

Les scénarios
& leurs

composants
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Phase d’ossature

Driving point
= point où le client montre de l’intérêt

( devant l’entrée du tunnel )

Ex: publicité, résultat de recherche, recommandation
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Phase d’ossature

Funnel points
= les entrées dans le tunnel

Ex: page produit, « landing page »
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Phase d’ossature

Waypoints
= réponses aux « besoins » du client

Ex: grille tarifaire, conditions générales de vente
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Phase d’ossature

Conversion beacons
= signalent la prochaine étape

que doit franchir le client pour atteindre le 
point de conversion

Ex: demande de devis, question associée à un produit
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Phase d’ossature

Conversion point
= marque l’achèvement d’un scénario

Ex: devis en ligne complété, inscription à la newsletter, création d’un compte
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Phase d’ossature

Driving point Driving point Driving point

Funnel point

?

?

? ?

?

WP WP

WP

WP

WP

WP

Conversion beacon

Conversion beacon

Conversion point

Non-linear

Linear
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Exemples
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Fin

Merci de votre attention


