Présentation du livre
« E-Commerce

Bonnes pratiques pour reussir »

Damien JACOB damien@retis.be

Auteur du livre susmentionné
Expert a ’Agence Wallonne des Télécommunications
Professeur invité a HEC — Ecole de gestion de I'Université de Liege,
a la Haute Ecole de la Province de Liége, et a 'Université de Strasbourg
(Version novembre 2012)




Partez du bon pied
dans le «xcommerce connecté»!

_ivre edité en version papier et en version eleotjoe

| sS’adresse plus particulierement aux commercants
PME, débutants ou confirmes:

» ceux qui envisagent de lancer une nouvelle activité
commerciale en lign

» ceux gui souhaiteraient positionner leur business actuel su
(]| (=}

1 Ce livre méle théorie et pratigue

> || fait le point sur le xcommerce connecté» et sur les bonne
pratiques de mise en place d’une strategie.
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Partie 1 : « Le point sur |'e-commerce »

1 Quel est I'état actuel de 'esoomeneece ?
»Les enjeux, son évolution, son ampleur.

1 Quelles sont les évolutions qui se dessi %

> Le « commernce comnecitet eattatidedeyess
canab» dilucrsonmeaieaut.

1la maniere dont, aujourd'hui, un consommateur jongle de
plus en plus avec les difféerents canaux a sa disposition
pour interagir avec le commercant, tant pour s'informer
gue pour commander ou pour étre servi.




Questions traitées

1 Le commerce estdhGra anef )ekdlotiaon

majeure ?

» Qu’est-a= quee || EEopnmMeeces??

»Quelles sont les differentes
lighe ?

formes de vente en

»Quel est le marché du commerceonnenteest@
1 Pourquol se lancer dans la vente en ligne? Le

commerce sur internet,

-CavEverfir

» Comment se préparer a la
canal » ?

pratigue duwcessross

»Quels sont en fait les véritables enjeux ?




Erreurs et difficultés souvent
rencontrées

1 Se lancer avec des illusions ! Ce n’est pas I'éeldordu
XXle siecle. Il ne suffit pas d’ouvrir |a leenibigie.....
1 Bien réfléchir a la stratégie g®gitshioamemesicgione
1 Pas de porte «<sémantique »

1 Prestataire Web bricoleur / peu impliqué
1 Vision « cimomostteatagoesinaddqoatde

m |l faut de la patience !

1 Souci insuffisant de gagner la confiance de I'aghiet
1 Ne pas servir sa clientele de fagcon optimale

1 Difficulté a monter en puissance pour atteindre une
taille critigue : RH, gestion financiere, expoidat




Les principaux facteurs
de réussite

« IL'e-commerce, c'est d'abord du commerce. Il faut
avant tout aimer vendre ».

1. Etre bon commercant(et digne de confiance)

savoir bien saisir les attentes de la clientéle,

parvenir a bien négocier aupres des fabricants / grossistes lesorendiiachat de
produits souhaites,

savoir bien accueillir le chaland dans sa boutique en ligne avec wptsitesé sur le
plan ergonomique,

étre capable de bien mettre en scene son catalogue,
veiller a rassurer le chaland a toutes les etapes du processus,
et enfin parvenir a fideliser.

2. Se différencier

3. Gagner une notoriétés’appuyant sur un positionnement bien
identifie




Tendances déegagees

1 Extension des segments et du marché :

»Personnes agées
»PME

1 Achats «esmuyperoe

»Enjeu pour le commerce de proximité

1 Modeles de vente alternatifs
»Abonnement, commissionnement, datamining
1 Commerce ubiguitairea(arytimasmyyviieses
anydevice,) Alppoctleecocosssnaaial.

» M-Commerce (via mobile),-Commerce (TV)




Partie 2 : « Comment vendre
(aussi) en ligne ? »

Cette partie, tres concrete, s’adresse
a ceux qui vont se lancer dans la vente en ligne

aux eamonmeFgEanisSopL iesTwW EsapReTi tohie ciedtqs
affaires.

- Les différentes étapes abordeées :
» Plan strategigt : quel positionnement adop %

» Plan financier coommeens&assuee dddda eambbitde
de son projet ?
» Plan tactique coommarnatiteeldeivhet)tldesepnviriddididiih
» Choix : des déemominations, des platefonmes de vente,
des prestataires, ...

» Execution: :dvesnmmedtteeeanceriweessajbdaedtomes,
puis bien la gerer.




Les 5 phases a soigner

Atirexr le chaland a regardersa satmitessepluditoyies

d’autres=> (e))Wenketiimy gomur gEmenesr alu tnafe
Sédiuine :Le poussersooninidappotteddunmaggasinean
ligne (étre bien achalandé. Bien mettre en scene des
produits)

= « (€-) Marchandisin »

Comvaimore ;L' imoteEr & comdune |2 thansaciiom§sage
en caisse simplefviter qu’il remette son achat a plus tard
Senviir - Lul laisserunectoomesl mpoessseonpoeu rogulil
recommande le vendeur a ses connaissances et soit
disposé a revenir

Hidigiser L' imotesr & remouveier wne tiramsaciiom.
Reconnaitre le client lors des commandes suivantes




Témoignages

I www.tasset.com

1 www.labonal.fr

1 www.sellerie-onthedtrfr
1 wWww.newriding.cor

1 www.my-electro.be

1 WWW. novaimaimfr

1 www.9bulles.be

1 www.lutinbotte.com

1 www.etllux.com




Témoignages

- www.tasset.con(TPE a Liege Walkidomieyeetde e hidgac depisi Q0DP

> Activité : Vente d'instruments et accessoires de musique qlesGquecshiideset
cuivres)

> Profil : Commerce de détail. Starpyqogitsninée s ssseeitimtemerindghecavec
également un point de vente, siege de la sociéte, dans la régiamskege

- www.labonal.f (Moyenne entreprise Dambackla-Ville -Alsace, 13(
personnes, vente en ligne depuis 2007)
> Activité : Labonalcoomgmoit, fedioronues et ammmer ot adi sse dbss e sssdtiss mu siye
sobre, mais actuel, apportant un confort maximum et une qualitéorhsirie.
> Profil : Fabricant depuis 1924 de chaussettes de qualité 100% francais®, avec

points de vente BarbawnEailbect BaChlieenad il aaissoglinrstke hidened oo
génere depuis 2008 un C.A. exponentiel.




Témoignages

o www.My-electro.ogSOHO a Namur YWalkllurieyarsete rehdinm dejengi S00)
> Activité : My-Electro est spécialisé dans la vente de maténel ois asorii kit
d’électricité, de la simple prise de courant jusqu’a I'appagdidomotique
complet.

> Profil: commerce de détail. Starp Upnede amn 005 @D cunenpanayeager
commerce. Dispose d’'un dép6t d’enlevement a Alost et bientét a Namur.

- www.nove-moto.fi (SOHO a Bar— Alsace, vente en ligne depuis 2C
> Activité : Vente de concepts innovants, premium, pour la moto et son pilote

> Profil : Startuyp | kmode esm 201, s ticmmese dkams | B aommmenae ke cietl | 15600 94
lighe.

1 www.9bulles.be(SOHO a Liege WWalidloieieyeretete e fidign e eleypisi aR00)
> Activité : 9 Bulles vend des vétements tendance de grossesse et d'allaitement.
> Profil: commerce de détail. StarpUpnaae a&n &0 20,1 popitisnnaadadats le

commerce de détail, au départ uniguement en ligne, puis avec egalenpeirit

de vente a LiegePropmsesegajatanrdrdairpsi2 PP dateseservised el ecrmsid taoec
€-Commerce




Témoignages

www.sellerieaniireeff(TPE & SambrevillaMaliiuiieyemtete elidign d eleyisis
2008)

> Activité : Sellerie Online vend tout pour équiper le cheval, le cavaliercbtare
électrique.

> Profil : Créateur et distributeur de ses propres marques afin de serdifé¥ de
la concurrence. Au départ distribution nationale en B to B (vente gia de
revendeurs). Développement des activités a I'exportation, avec unelaspproc
commerciale en direct, via un site web lancé en mai

www.newriding.com{SOHO aBEgenaaddsvilibe-Aldaaee veateecariijigpeddppiss
2011)
> Activité : Newriding comgaiit, frztmique et commercaise des taps de gellle pour
chevaux ainsi que des bonnets antitTioel claa sl amsasp st &bl étaléadidades
articles textiles pour I'équitation sont envisages.

> Profil : Fabricant de produits, qui les commercialise indirectement adjngs
trentaine de selleries en France, en Belgique, AllemagnegSeatsSutriche, et
directement via un site web. L’activité a été lancée endeffi1l et la plateforme
de vente en ligne en octobre 2011.




Témoignages

- www.lutinbotte.com(Petite entreprise a Strasbourglsakispce)

> Activité : Lutin Botté vend un tres large choix de chaussures befagyepimandy,
en se positionnant sur le créneau « haute qualité »

> Profil : Groupe familial créé en 1950, avec 8 boutiques physiques et une
plateforme de vente en ligne

- www.Etilux.comr (Moyenne entreprise a Lie~ Wallonie, vente en lign
depuis 2008)

> Activité : Etilux est spécialisée dans les solutions en étiquetage, lesfadhésifs
industriels, les produits d’expédition & d’emballag#’aettianvasor Fmedésssoome|

> Profil : Société familiale, bckcl&&nortar, di spmssamtt ol lwme iy Eemttttmm & L s
(siege social), Bruxelles, et Gand. Elle vendBérBBitiaBdes délégués
commerciaux, et également en ligne.







Réferences bibliographiques

Rapport Sénat Francais (2012): le commerce élaqtrenl'irrésistible
ascension, 228 mitp://www.senat.fr/rap/r1 P-ZZ1Pr222% it

ACSEL (2012), L'ecoommeecedrinasfivotitese LI EHwom mencuic a@@eLucoeu
des échanges, ISBEARNS1D782839828390503686.

COLANTONIO Fred (2011), Communication professiot@eh ligne,
Editions Eati Fha ZZ56p.

STENGET Thomas et BOURLIATAU-LAJOINIE Stephane (2011e-
Marketing& eCommerce, EditionB ihothdlD p.

CCI Alsace (2012201}, ), Esssetitietidd EEcooodidharngrigud348p ,

BRASSEUR JeaiB&axtsté2@DI)] - Qometan ersirdy dnselmiet rertidguide
juridique et pratique, Editions du puits fleuri, 4223 ISBN 978-2-86"33953-9

Compario(Z2011)), leecoonmez ceecoymeatécesn 2012 Liskesblanc
Compario 933p.

COLANTONIO Fred (2010), Réferencementnenketikgetigissidliiecvwedd),
Editions ot Fhay [N D78 285 A0SRV AD, 27 2p..




Références

ISSAC Henri & VOLLE Pierre (2010), L' caomeee®bddasatgmpadda
mise en ceuvre opéerationnelle, Edition Pearson Er&#2p.
(http://www.livre-ecommerce. fiy/

CCI Paris (2010), EEComereee ek s|ée d el dal aqiasialifittisdres La
documentation Francaise, ISBN 978-2 0I-9R1Z3MGD.

ACSEL (2009), ecoommaeceecetdigibbtioon coommatdniertrizdusnmécik s
canaux de vente, ACSEL, ISBN ¢-2-952839-3-6, 142p

FAIVRE-DUBOZ Thomas et FETIQUE Raphael (2009), WainCersans
Editions Do) |KKBEN 978 2- 1MH3239%, 2 Hom.

SCHILLACI Marc (2008), Réussir sa boutique en lig&@é5 p.
ANNET Dominique (2008), Web & dirigeants, EditioBdiPrq, 320p.

MULPURU Suchamta 22007 sCGommerct Ad dO0Inhaedreethi Terdd 2000/,
Forrester

DE WASSEIGE Olivier (2007), €&Qramarer; edslidddiatioge B2ey Hetiomss
EdiPrq, 3&7/p.




Ressources statistiques

Sourceppbbiigass

Commissiordtvoppéanegiaic?012) Consumer Conditions Scoreboard
Consumers at home in the single market Monitornmagintegration of the
retail single market and consumer conditions inMleenber States

Commissiordtvoppéanesseiaierntz@01), ) CCossmmee mad@es sidgyponitbe
functioning of eeconmescecasuald éened inaakietinudesel | s Iteg Haadesgnn
the retail of goods(rapport realize par Civic Cdsg)

Eurostat (mars 20123 HalneodHt tmnovesifoome aaymmerceefiiasstussnfoociss
18/2012; auteurs: Konstantinos GIANNAKOURIS et Ma8MIHILY),
Enquéte INSEE (France202Q) 2) e=s TINC extt| e eamitegpress
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COMEOS (05/06/2012 et 16/6/2011) Gex@orerneres ByiGirie
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Ressources en ligne

Portail de 'Agence Wallonne des Télécommunications
www.awt.be

AgrégateudediiicodtBatiadites
http://www.netvibes.com/prospectic#Blogcentom

e ez mes nesaues || Bt ks ettt s dleactuad e [l aes @l le -
commercehttp://www.scoop.it/t/cou-e-commerc .

6 blogs a ne pas rater :

> http://www.richcommerce.fr/

» http://www.marketingonthebeach.com
» http://www.wizishop.com

» http://www.capitainezogmmezeecoam
» http://www.info-ecommerce. fir

> http://www.conseilsmarketing.com

Comptesitwirer http://twitter.com/retis/ecommerce
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