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La version
en accelere

Invisible.

[2]

Les agents conversationnels sont a I'origine du plus grand changement que le
parcours client ait connu depuis des annees. Avec la recherche IA, les grands modeles
de langage (LLM) court-circuitent le long et complexe processus de recherche
d’'information. Au lieu de cliquer sur une multitude de liens, les utilisateur-trices
obtiennent une reponse rapide et organisee. Pour 'instant, ce sont les phases de
decouverte et de consideration qui sont les plus fortement touchees par ce
changement.

Cette transformation modifie radicalement votre trafic. Une grande partie de vos
visites sera bientot genéree par des agents d’lA, qui se positionnent desormais entre
les utilisateurs et votre contenu. C’est une nouvelle source de volume en pleine
croissance. Comme pour toute transformation, les entreprises capables de mettre des
actions en ceuvre rapidement en ressortiront gagnantes.

Bien que les actions techniques restent essentielles, le veritable champ de batallle est
celui de la donnée. Le contenu est une donnée. Si un agent ne peut pas lire, vérifier et
sélectionner instantanement votre contenu, vous étes invisible. Mais au fond, ce que
I'ére de la recherche |A exige n’est pas foncierement nouveau. C’est une version plus
rapide et plus exigeante des bonnes pratiques qu'on devrait toujours suivre. Clarté,
autorite, structure, coherence.
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Les actions requises ne sont pas nouvelles,
mais les enjeux sont plus grands.

Si vous adoptez rapidement des actions,
VOUS VOUS assurerez une position de force et
serez prét-e pour la monétisation. Si vous ne
le faites pas, votre margue risque de devenir

Invisible pour vos client-es.

[3]
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1

Qu’est-ce que
cest?

C’est une nouvelle facon de
chercher, ou 'lA lit le web et vous
livre la reponse. Au lieu de parcourir
des liens a I'infini, les gens
recoivent une reponse synthetisee,
ne citant souvent qu’une poignee
de sources.
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B QUEST-CE QUE CEST?

Concepts cles

[6]

SEO
Search Engine Optimization

OBJECTIF

Etre mieux classé dans les pages de
resultats traditionnelles

AXE PRINCIPAL
Mots-clés, backlinks et SEO technique

OPTIMISE POUR
Les moteurs traditionnels comme Google

STYLE DE CONTENU

Informatif, format long, optimise pour les
mots-cles

AEO
Answer Engine Optimization

OBJECTIF

Se retrouver dans les extraits optimisés et
les reponses de recherche vocale

AXE PRINCIPAL

Réponses structurees, balisage de
données et FAQ

OPTIMISE POUR

Les extraits optimisés comme 'Apercu |A
de Google et la recherche vocale

STYLE DE CONTENU
Concis, structuré, basé sur les FAQ

GEO
Generative Engine Optimization

OBJECTIF

Influencer les resumeés et les boites de
reponse generes par I'lA

AXE PRINCIPAL

Langage naturel, richesse sémantique,
contenu contextuel

OPTIMISE POUR

Les plateformes |A comme Gemini,
ChatGPT, Copilot, Claude, etc.

STYLE DE CONTENU

Conversationnel, riche en faits et
connecte conceptuellement
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B POURQUOI CEST IMPORTANT

Chiffres cleés

58%

295%

710%

$$$

Le comportement
de recherche
evolue

58 % des acheteur-euses utilisent I'lA générative
pour des recommandations de produits
(Capgemini). Les requétes sont désormais des
questions plus longues et plus complexes, rendant
les mots-clés simples moins importants a mesure
que I'lA gere des entrées conversationnelles plus
nuancees.

Le trafic de recherche
traditionnel est
en baisse

Gartner prédit une baisse de 25 % du volume de
recherche traditionnel d’ici 2026 , tandis que
McKinsey a plus réecemment estimé que 20 % a 50
% du trafic est menaceé.

Le haut du funnel
est fortement
Impacte

LIA transforme la phase initiale de la recherche.
Selon McKinsey, 70 % des utilisateur-trices de la
recherche assistée par |IA posent des questions
liees au haut du funnel, alors qu’ils explorent
encore une categorie, une marque, un produit ou
un service.

Le trafic de
haute qualite va
augmenter

Les visiteur-euses provenant de la recherche |1A
sont souvent bien plus avanceé-es dans leur
parcours d’achat, prét-es a passer a l'action. En
aout, un clic de réferencement sur cinq chez
Walmart provenait de ChatGPT, soit une hausse de
15 % par rapport a juillet.
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[9]

3
Quoi faire?

On ne peut plus se contenter
d’observer. Votre decouvrabilite
depend desormais d’une exéecution
sans faille. Commencez par vous
assurer que votre contenu soit
comopris par I'lA, reconnu par des
sources credibles et marquant
pour les consommateur-trices.
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m  QUOI FAIRE? [1]

Actions cles Agir vite : commencer
par un audit GEO

D’abord, assurez-vous que I'lA peut lire, valider et
citer votre contenu. Adopter ces strategies
d’optimisation (GEO/AEQO) des maintenant vous
donne un avantage significatif. Pendant que vos

[1] COMMENCER PAR UN AUDIT GEO concurrents se concentrent sur le SEO traditionnel,
cette triple approche captera un public plus large
et assurera votre leadership sur le marche lorsque
la monetisation arrivera.
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®  QUOI FAIRE? [2]

Actions cles Penser au-dela de

votre site : gagner des
mentions

Pour gagner cette batalille, revenons a une tactique
eprouvee : les relations publiques (RP) numeriques.
Les agents d’lA s’appuient sur des sources gu’ils
jugent credibles : medias specialises, blogues
d’expert-es ou plateformes de discussion comme
Reddit. Lobjectif, maintenant, est de faire parler de
votre margue dans ces espaces. Des mentions de
qualite et des prises de parole d’expert-esy
renforcent votre credibilite et generent un trafic
mieux qualifie vers votre site.

[2] GAGNER DES REFERENCEMENTS
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®  QUOI FAIRE? [3]

Actions cles Haut du funnel : cultiver la
preference de marque

Si les options de produits sont egales en prix et en
avis apres un examen par I'lA, le choix final du
consommateur ou de la consommatrice se
portera instinctivement sur la confiance et la
familiarite. Mettez les bouchees doubles pour
renforcer la reconnaissance et la confiance sur
tous les canaux : numerique, traditionnel et
bouche-a-orellle.

[3] CULTIVER LA PREFERENCE DE MARQUE
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B QUOI FAIRE?

Actions cles

[4] PLUS CONVERSATIONNEL

[4]

Optimisation du
contenu : plus
conversationnel

Passez de blocs de contenu formels a un style
naturel de questions-reponses. Cela aide a la fois
les gens et les agents |A. Suivez les principes
E-E-A-T de Google (experience, expertise,
authoritativeness and trustworthiness) pour que
vos informations soient percues comme fiables et

dignes d’étre citees. ll N’y a pas de solution unique ;

assurez-vous gue tout ce que vous publiez reste
alignhe avec votre marqgue et sa promesse.

[13]
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B QUOI FAIRE?

Actions cles

[6] PLUS STRUCTURE

[5]

Optimisation du
contenu : plus structure

Si ’'lA ne peut pas lire votre contenu, elle ne
'utilisera pas. Respectez les standards de donnees
structuréees comme le Schema Markup et utilisez
des balises HTML claires pour les specifications et
les FAQ. Cela rend vos informations faciles a
extraire, a verifier et a faire remonter dans les
reponses.

[14]
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®  QUOI FAIRE? (6]

Actions cles Mesurer : adapter vos
metriques

Certains de vos indicateurs ont perdu de leur
pertinence, maintenant que I'lA agit comme un
nouveau filtre entre votre margue et le web. Il est
temps de les repenser pour gu’ils refletent mieux
ce qui compte vraiment aujourd’hui dans un
environnement generatif. Priorisez des mesures qui
évaluent la visiblilité et I'efficacité de votre marque
au sein de ces ecosystemes pilotes par les

machines.
[6] ADAPTER VOS METRIQUES
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A4

Qu’est-ce qui
s’envient?

LIA a transforme la recherche et |a
decouverte de produlits. Les
prochaines phases impliquent
lautomatisation complete de
'achat, 'evolution des modeles
economiques des plateformes et
un transfert de pouvolr vers les
grandes places de marche.




REF-FFD-0001

B QUEST-CE QUI S’EN VIENT?

Perturbations a survelller

[17]

=

Le bas du funnel et I'ere
des agents

Lére du « commerce agentique » est arrivée, faisant
passer I'lA de la simple information a 'exécution
transactionnelle. Des agents autonomes comparent,
decident et executent désormais des achats (ex.:
Shopify/OpenAl Instant Checkout). Uacte d’achat
s’integrant directement dans la conversation, les
enjeux atteignent un autre niveau. Cela souléve une
question critique : quel est I'avenir strategique du
site web de votre marque dans cette nouvelle ére?
C’est d’ailleurs une question cruciale que notre
equipe explore actuellement pour une prochaine
publication.

(5)

Moneétisation de la
recherche |A

Une chose est certaine : les grandes entreprises
derriere la montée de I'lA ne laisseront pas d’argent
sur la table. Pour compenser I'erosion des revenus
publicitaires traditionnels, notamment causee par les
« réponses zero-clic », on peut s'attendre a une
transformation rapide de leurs modeles
economiqgues. On verra probablement apparaitre de
nouveaux formats publicitaires natifs, intégrés
directement aux reponses genérees par les |A. Dans
un futur ou il sera possible de payer pour étre cite,
avoir consolide une position organique forte pourrait
s’averer un choix tres payant.

"'l--l=|

Rufus par
Amazon

Amazon a quant a elle adopté une position
protectionniste, restreignant activement les crawlers
d’lA externes (Google, Meta) pour protéger ses
donnees et ses revenus publicitaires. En donnant la
priorité a son moteur maison, Rufus, Amazon cree un
standard d’achat isole et inegale, entraine
exclusivement sur son catalogue massif et ses
données propriétaires.
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Vous refusez de devenir invisible?
Parlons-nous.

T +1 514 281-8901
C INFO@REF.DIGITAL

Nous sommes un partenaire numerique et e-commerce
montrealais qui mise avant tout sur I'equilibre entre
resultats immediats et croissance durable. Grace a notre
agilité réfléchie, chaque gain rapide sert de fondation a la
creation d’'une reelle valeur a long terme. Des centaines
de marques ont déja fait confiance a notre équipe de 60
expert-es du numerigue pour genérer des resultats
mesurables.

—
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https://www.nngroup.com/articles/ai-changing-search-behaviors/
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/business%20functions/marketing%20and%20sales/our%20insights/new%20front%20door%20to%20the%20internet%20winning%20in%20the%20age%20of%20ai%20search/svgz-new-front-door_ex1-v5.svgz?cq=50&cpy=Center
https://www.bain.com/about/media-center/press-releases/20252/consumer-reliance-on-ai-search-results-signals-new-era-of-marketing--bain--company-about-80-of-search-users-rely-on-ai-summaries-at-least-40-of-the-time-on-traditional-search-engines-about-60-of-searches-now-end-without-the-user-progressing-to-a/
https://www.modernretail.co/technology/chatgpt-is-now-20-of-walmarts-referral-traffic-while-amazon-wards-off-ai-shopping-agents/
https://ref.digital/
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