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Partie 1
Etude de marché



Partie 1 – Etude de marché

L'environnement La demande La concurrence



L’environnement – Marché de la Bougie en France

L'environnement La demande La concurrence
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du 
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Délimitation de la zone de chalandise

La boutique de Scarly livre 
exclusivement sur la France 

Métropolitaine.

Pas de retrait en boutique

Ni point de vente physique

Périmètre 
du 

marché



Segmentation du marché

Segments

Bougies spécifiques* : Anti-moustique, cierges, chauffe plat, de massage, d’anniversaire…



Taille du marché

Taille

Qui sont les personnes susceptibles d’acheter une bougie parfumée ?

Tous les foyers Français 
(29,2m)

Composés d’au moins 1 
femme de +20ans (23m)

Qui accepte d’acheter sur 
Internet

14 millions de foyer



Potentiel du marché et évolution

Potentiel 
& 

Evolution

Marché global : Croissance faible 
+1,6% par an (2014 – 2018) 

Segment haut de gamme : Croissance forte 
+15% par an (2014 – 2018) 
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Quelques chiffres du marché de la bougie en France

Tendances



La demande – Marché de la Bougie en France

L'environnement La demande La concurrence



Qui sont les acheteurs potentiels ?



Quelques observations



La concurrence – Marché de la Bougie en France

L'environnement La demande La concurrence



Présentation de la concurrence



Concurrents directs: Les grandes marques Online

Durance

Esteban

Yankee Candle

Bougies La Française

Dyptique



Concurrents directs: Les artisans Online

Bougies du monde

Les romanaises

Bougies Ameliane

La bougie artisanale

Argia Bougie



Concurrents directs: Les Small Business Online

Bubbles & Candles

Belambiance

Une bougie dans le vent

Atelier Marie

Airome Candle



Partie 1 – Etude de marché

Parenthèse sur les 
Small Business



Les Small Business

Qu’est ce qu’un Small Business ?
 
- Entreprise Digital Native
- Née sur les Réseaux Sociaux
- Engagement communautaire fort
- Communication très directe
- Cross Média et spontanée





Benchmark de la concurrence



Benchmark de la concurrence



Benchmark de la concurrence



Benchmark de la concurrence



Partie 2

Analyse de La 
boutique de Scarly





Matrice SWOT



Matrice PESTEL



Matrice PESTEL



Business Modèle CANVAS



Conclusions générales



Partie 3

Optimisation de la 
stratégie Digitale



Méthode utilisée : Optimiser l’entonnoir de conversion



Audit : Visibilité



Audit : Captation



Audit : Transformation



Audit : Fidélisation



Définition des objectifs



Objectif n°1 : Attirer le trafic vers le site E-commerce



Objectif n°2 : Retenir les Leads et les faire murir



Objectif n°3 : Convertir les prospects en clients



Objectif n°4 : Fidéliser les clients



Et après ?



Mise en place d’une stratégie de Veille

Type 
de 

Veille

Juridique Concurrentielle E-réputation

Pourquoi ? - Pour anticiper une évolution de la 

législation. Ne pas être impacté, voire 

en tirer avantage.

 

- Pour éviter de se retrouver en 

infraction avec la loi, risquer des 

problèmes et donc un impact négatif 

sur le business

- Pour ne pas se faire déborder par les 

concurrents. (Analyser leurs points forts 

et leurs faiblesses)

 

- Pour comprendre les tendances du 

marché et pouvoir s’y adapter

- Pour savoir ce que l’on dit sur notre 

entreprise

 

- Pour pouvoir recueillir et répondre aux 

doléances

- Et surtout : Pour éviter un Bad Buzz ou 

des Fakes News

(Extrêmement dangereux pour les 

Small Business)
Comment
?

- Paramétrer des alertes sur Google 

Alertes et/ou Feedly

Mots clés : Législation bougie 

artisanales / [Normes de la bougie] / 

Fabrication bougie

- Consulter 1-2 fois par mois les sites du 

FNCG et France-bougie.fr qui sont les 

syndicats du secteur de la bougie, et 

partagent les actualités du secteur.

- Identifier les données à collecter 

(Benchmark en 1ere partie)

 

- Paramétrer des alertes Google Alertes 

et/ou Feedly sur les entreprises 

concurrentes

- Visiter 2-3 fois par mois les sites et RS 

des concurrents pour identifier des 

nouveautés ou changements

- Alimenter un Tableau de Bord

- Mettre en place des alertes Google 

Alertes et/ou Feedly sur « Scarly » 

« Boutique de Scarly » 

 

- Utiliser un outil gratuit comme Social 

Mention

Ou Payant, comme : Mention / 

Netvibes / Hootsuite

- Consulter quotidiennement les 

commentaires sur les RS. 



Partie 4

Optimisation de la 
stratégie E-commerce



Pourquoi une stratégie E-commerce ?



Diagnostic du E-
commerce



L’arborescence du site



Le catalogue

Les points positifs :

- Le catalogue est constitué de deux grandes catégories de produit : Les bougies, qui sont le cœur du business de Scarly avec une 

gamme profonde.  Et les autres produits, qui forment une gamme large mais peu profonde, permettant de réaliser des ventes 

complémentaires.

 

- Le catalogue permet bien de faire comprendre au visiteur que Scarly est spécialiste de la bougie

Les points négatifs :

- Presque toutes les catégories précisent « De Scarly », c’est redondant, et trop égocentré pour permettre une bonne 

émancipation des produits au-delà du microcosme autour du personnage de Scarly sur les RS

- Les titres de catégories ne sont pas tous compréhensibles :

• Les atypiques - Cette catégorie était la catégorie « Les gourmandises » qui a été renommée. Le nom initial était limpide. 

Proposons de le réutiliser

•  Les événements - Laisse à penser à un événement organisé. Nous proposons « Les événementielles »

• Les créations de Scarly - Laisse à penser que les autres bougies ne sont pas des créations de Scarly ! Dangereux. 

Proposons « Les fantaisies » 

• « Authentiques » et « Traditionnelles », les noms ne permettent pas de bien comprendre la distinction.

• « Les authentiques » : L’idée de la catégorie n’est pas compréhensible, il y a des bougies Bubble, des petits crâne, une 

dame enceinte…



Les pages produits



Le panier



Mentions légales et CGV



Audit de l’UX



Page d’accueil et généralités du site



Le catalogue



Les pages produits



La page panier



Les CGV



Le formulaire de contact



Préconisations et 
optimisation du 

E-commerce



Réparer les erreurs

Refonte graphique + corriger les erreur détectées à l’audit

Fond en blanc

La boutique de Scarly

Produit 1 Produit 2 Produit 3

Police en noir

Couleur de 
contraste en rouge



Optimiser le site



Optimiser les ventes

- Retravailler fondamentalement la gamme « Prestige » 

-  Concevoir une gamme « Evènementielle » plus souple

- Rendre la gamme « Création » plus pratique

- Optimiser les fiches produits 



Favoriser l’upsell



Canaux de distribution



Le tunnel d’achat



Audit du tunnel d’achat



Préconisations pour le tunnel d’achat



Augmenter la 
fréquentation du site



Augmenter le trafic grâce aux Réseaux Sociaux



Augmenter le trafic grâce aux moteurs de recherche



Faire revenir les abandons de panier



Animer le site 
marchand



Action n°1 : Jeu concours avec obligation d’achat



Action n°2 : Fidéliser grâce aux consignes



Action n°3 : Les collections temporaires



Action n°4 : Jeu concours Fondants



Action n°5 : Séries limitées en Co-création



Action n°6 : Ventes flash / Soldes / Promotions



Action n°7 : Création de packs surprise



Action n°8 : Abonnement à une box bi-mensuelle



Fin de la présentation

Merci pour votre attention
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