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Statistiques des visites par origine 

 
Pourquoi connaître son trafic web est essentiel pour le marché européen 

Si tu veux être vraiment présent sur le marché européen — pas seulement « exister » mais 

peser — il faut voir ton site web comme ta vitrine principale. Sauf que sur Internet, la vitrine 

est invisible… tant que tu n’as pas de visiteurs. 

 

C’est là que la mesure et l’analyse du trafic entrent en jeu. 

Mesurer son trafic, c’est savoir si on existe vraiment 

- Un site web peut être magnifique, optimisé et traduit en plusieurs langues, mais sans 

trafic, il est inutile. 

- Les outils comme Google Analytics, Matomo ou Plausible permettent de savoir combien 

de personnes viennent, d’où elles viennent et ce qu’elles consultent. 

- Sur le marché européen, cela t’indique quels pays réagissent le mieux à ton offre, et où 

concentrer tes efforts. 

 

Identifier ses marchés porteurs 

- Grâce aux données, tu peux voir si tes visiteurs viennent principalement de France, 

Belgique, Allemagne, Espagne, Italie… 

- Cela te permet : 

✓ D’adapter ta communication (langue, références culturelles). 

✓ De cibler tes campagnes publicitaires par pays ou par région. 

✓ De repérer les zones où tu es inexistant et mettre en place des actions correctives. 

 

Optimiser son contenu et ses pages 

- Le suivi du trafic te montre quelles pages attirent le plus et celles qui font fuir. 

- Exemple : si ta page « gîtes en Provence » cartonne en Allemagne, mais que celle sur « 

chambres d’hôtes en Espagne » est quasi invisible, tu sais où mettre tes efforts. 

- Tu peux aussi tester différentes versions de pages (A/B testing) pour voir ce qui fonctionne 

le mieux selon les pays. 
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Adapter son budget marketing 

- Savoir quelle source amène le plus de visiteurs qualifiés (Google, réseaux sociaux, 

partenariats, portails immobiliers…). 

- Tu évites de dépenser pour des canaux qui ne génèrent pas de résultats en Europe et 

concentres ton budget là où ça rapporte. 

 

Suivre la progression de sa présence européenne 

- Les statistiques te permettent de fixer des objectifs chiffrés : 

✓ Augmenter le trafic en provenance d’Espagne de +30% en 6 mois. 

✓ Doubler le nombre de visiteurs allemands avant la saison estivale. 

- Tu peux ensuite vérifier régulièrement si les actions portent leurs fruits. 

 

Nous suivons en temps réel les visites sur notre site et leur provenance. 

Cela nous permet de cibler les acheteurs potentiels, de répondre à leurs attentes 

immédiatement, et d’assurer aux vendeurs une réelle visibilité internationale mesurable. 
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Lien direct entre mesure du trafic et efficacité commerciale 

 

Pour les futurs acquéreurs 

✓ En connaissant précisément ton trafic par pays et par centre d’intérêt, tu sais d’où 

viennent les demandes. 

✓ Cela te permet de répondre rapidement et avec pertinence : par exemple, envoyer 

une documentation en allemand à un acheteur de Hambourg ou proposer une visio en 

anglais à un client londonien. 

✓ Résultat : plus de réactivité, plus de chances de concrétiser. 

 

Pour les propriétaires vendeurs 

✓ Les statistiques de trafic sont une preuve tangible de ta visibilité. 

✓ Tu peux montrer à un vendeur que son bien a été vu X fois en France, Y fois en 

Belgique, Z fois en Suisse… 

✓ C’est rassurant et ça justifie tes honoraires, car le propriétaire voit concrètement que 

tu ne te contentes pas de publier l’annonce, mais que tu touches réellement le 

marché européen. 

 

En résumé : Connaître son trafic web, c’est comme avoir un tableau de bord pour piloter ton 

expansion en Europe. 

Sans ces données, tu navigues à vue ; avec elles, tu ajustes ta trajectoire en permanence et 

tu mets ton énergie exactement là où le marché réagit. 

 

En maîtrisant vos statistiques web, vous ne regardez plus votre site comme une simple 

vitrine, mais comme un véritable capteur d’opportunités. 

Chaque visite, chaque clic, chaque page consultée est une porte ouverte vers un futur mandat. 

L’agent qui connaît ses chiffres connaît son marché… et celui qui connaît son marché 

signe plus de mandats. 

Alors, ne laissez pas vos données dormir : analysez-les, comprenez-les… et transformez-les 

en rendez-vous. 


