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PAR OU COMMENCER : COMMENT LANCER VOTRE ENTREPRISE DANS L'E-BUSINESS

“THE VALLEY EST LE CENTRE OU LA CONNAISSANCE DEVIENT LE
MOTEUR QUI TRANSFORME LA SOCIETE"
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1. PAR OU COMMENCER : COMMENT LANCER VOTRE ENTREPRISE DANS L'E-BUSINESS

L'objectif du premier chapitre est de situer le contexte actuel du commerce électronique au
niveau mondial et local, en examinant des exemples spécifiques de divers secteurs. Les
différents modeles commerciaux et les sources de revenus qui les alimentent seront analysés,
en analysant leur applicabilité dans différents scénarios de vente en ligne.

Internet comme véritable canal de vente : quelques chiffres éclairants en pleine
pandémie.
Types de modéeles commerciaux sur Internet : B2B / B2C / C2C / B2B2C...
Exemples : eBay vs. Amazon vs. Alibaba vs. Google et Facebook.
Sources de revenus : publicité, frais de transaction, ventes directes, abonnements, etc.
Limportance croissante des grandes sociétés Internet en tant que fournisseurs.
Définition de la stratégie et de la tactique Internet : principales questions.
Alignement sur la stratégie internationale de l'entreprise.
Avantages et inconvénients de l'externalisation du commerce électronique.
Les facteurs clés de succés d'un projet de commerce électronique.
Zones de colits d'un canal de vente en ligne.
Principaux chiffres du marché agroalimentaire
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24x7x365

Multicanal

Tiene voz, opina (Cluetrain)

ES prosumer (produce y consume)
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Pourcentage des ventes en lighe dans le commerce de détail
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Ventes mondiales de commerce électronique
(en millions de dollars US)
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Fuente : Statista
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UNE CROISSANCE TIREE PAR LE MOBILE @ INTERREG SUDOE

Ventes de commerce électronique mobile en pourcentage des ventes
de commerce électronique

72.9%

2016 2017 2018* 2019+ 2020* 2021+

Fuente : Statista
2020
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Croissance du commerce en ligne par région
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Middle East & Africa

Central & Eastern Europe

North Amernica

Worldwide
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Emarketer.com
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Répartition des achats en ligne dans le monde en juillet 2019, par canal.

Share
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points
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VOLUME DU COMMERCE ELECTRONIQUE EN ESPAGNE

revenus estimés du commerce électronique de détail en Espagne

25.000

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Datos de octubre de 2018
AN statista %

OStatista_ES Fuente: Statista Digital Market Outlook
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LE SECTEUR PRIMAIRE GAGNE DU POIDS DANS L'ECONOMIE PENDANT LA CRISE
DU COVID 19

1T 209 212019 312019 472019 1T 2020

= PIBreal -~ VAB real del sector primario Peso del sector pimano (esc. dcha.)

Fuente: CaixaBank Resaarch, a partir de datos del INE.
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LES coUTS D’ALIMENTATION DES CARTES : PRESENT ET
COMMERCE ELECTRONIQUE
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos internos de pagos en terminales de punto de venta de CaixaBank
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RADIOGRAPHIE DU COMMERCE ELECTRONIQUE EN ESPAGNE

BIG DATA, internet des objets et
robotique comme _technologies les plus
populaires dans le secteur primaire et
l'industrie agroalimentaire.

La Blockchain permet ['authentification

numériqgue des produits alimentaires et

permet leur tracabilité dans tous les

maillons de la chaine alimentaire.

SECTOR PRIMARIO
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Popularidad de las distintas tecnologias digitales en el sector agroalimentario

-
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O 0,9% Realidad virtual

P

L{j\\ 0,6% Impresion 3D

@/ 0,4% Ciberseguridad
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S
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PROFIL DE L'ACHETEUR EN LIGNE :

Les femmes (57%) et les hommes (43%) ont
entre 45 et 54 ans (23%). Suit la tranche d'dge
entre 25 et 34 ans (18%), résidents des grands
centres urbains comme Madrid (15%) et
Barcelone (9,5%).
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SELECTION DE FOIRES COMMERCIALES ANNULEES/POSTPOSEES
EN RAISON DU CORONAVIRUS

Feria de Hannover ITB Berlin
Hannover, Alemania r Beriin, Alemania
20-24.0% abrif (apldzado 4.8 de marro (canceloda)
L& d
] v Salén del Automévil
ProWein 1 de Ginebra
Ginebra, Suiza

Dusseldorf, Alemania

¥l 7 de-mof ada” 5-15de marzo (concelada)

Mobile World Congress
Barcelona, Espafia
24-27 de febrero (cancelada)

Alimentaria
Barcelona, Espafia

Datos del 9 de marzo de 2020
* A marzo de 2021
Fuentes: Organizadores, medios de comunicacion

@O statista%a
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COVID-19: MORE LIKELY TO SHOP ONLINE

PERCENTAGE OF WHO SAY THEY EXPECT TO SHOP ONUNE MORE FREQU THE PANDEMIC ENDS

Moyenne n:ondiale+ 49 Espagne
%. + 36%

-
=
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Percentage change in revenues
@Worst scenario** W Basic scenario®

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

E-commerce

Modem food retail

Medical appliances

Pharmaceutical products

Pharmaceutical raw material

Wholesale trade of medicinal and pharmaceutical produdts
Industrial and medical gases

Shipbuilding

Fruitand vegetables

Industrial laundries
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~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ - Impact du coronavirus sur le trafic en ligne dans certaines industries du monde

entier au cours de la semaine se terminant le 14 juin 2020.

Supermarket

Retail tech

Sports equipment

Media

Cosmatics

Bank / insurance

Home furnishings / DIY

Fashion

Telecom

Retail healthcare

Jewelry & watch

Luxury

Tourism
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* Données générales du commerce électronique national et
international

e SWOT de l'entreprise et de ses produits / services.
e Stratégie de commerce électronique : concepts de base.

¢ Quels changements dans la stratégie internationale ? Commerce
électronique transfrontalier et national
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@ AGROSMART .~ ) SR e : N Thevalley
global Données objectives trafic, évolution, conversion, fidélisation, réseaux sociaux,

glonal Development Fund. SEO’ .
Informations subjectives les réactions et les enquétes des clients, les entretiens avec
les employeés et les enquétes recueillies aupres de non-
clients.
CE QU'IL FAUT ) . ) L
RECHERCHER Analyse concurrentielle gamme de produits et prix, promotions en cours, details sur leurs

réseaux sociaux et référencement, méthodes de service a la
clientele, comment ils acceptent les paiements, leur site web...

Tendances du marché la demande actuelle et attendue pour vos produits, toute tendance susceptible
d'augmenter ou de diminuer la demande pour vos produits (par exemple, des
célébrités utilisant des produits similaires), la législation a venir, ...

COMMENT Soyez réaliste il peut étre tentant d'exagérer et d'ignorer certaines
FAIRE faiblesses
Pensez au présent et a l'avenir comprendre votre place sur le marché d'aujourdhui

et essayer de planifier ['avenir de votre entreprise

Soyez bref mais détaillé analyser trop et écrire trop peu
N'oubliez pas vos concurrents enquétez sur eux aussi minutieusement que vous
Document + HOOC Agrosmart Globl enquétez sur votre propre entreprise.

www.thevalley.es
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STRATEGIES DE SURVIE

Faiblesse Menace

Les RH pour le Une concurrence
commerce électronique accrue

Pas de boutique en ligne Investissement
ou faible présence en . ‘
necessaire

ligne

Force

Produit
différencié
Prix
compétitif

Opportunité

Marketing aupres de
nouveaux clients
locaux

Ventes a d'autres
marchés

SOALSUDJIP SOIS9)e.IS

Stratégies d'adaptation

rategies offensives

www.thevalley.es
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TRATEGIES DE
SURVIE

Assurer une certaine
visibilité sur Google et
RRSS

Document : MOOC Agrosmart Global

STRATEGIES
DEFENSIVES

Interaction avec les
médias sociaux

Magasins en ligne
tiers

STRATEGIES
D'ADAPTATION

Entrée du marché
Ventes en RRSS

MOOC Agrosmart Global
{J TheValley

STRATEGIES
OFFENSIVES

Entrée et
investissement sur les
places de marché
Investissement dans le
marketing numérique
Forte présence dans
les réseaux sociaux
Propre boutique en
ligne

www.thevalley.es
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Avantage concurrentiel du produit ou du service (prix, qualité, conception, produit/service
unique, service aprés-vente, expérience de l'utilisateur, etc.)

Géants de lInternet..... sont-ils des amis ou des ennemis ?

La position de lentreprise dans la chaine de valeur (fabricant, grossiste/distributeur,
détaillant).

Quel est votre modele de vente hors ligne, national et international : magasins propres,
agents, distributeurs, franchises, etc. ..... Il est trés important de connaitre vos processus
hors ligne pour intégrer la stratégie numérique.

Les places de marché s'integrent-elles dans ma stratégie numérique ?

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Expérience de l'entreprise dans les canaux numériques : Existe-t-il des RH spécialisées dans ce
domaine ? Si oui, situation dans l'organigramme de l'entreprise.

Qui est le client de l'entreprise : B2B / B2C / les deux ?

Quel est le niveau d'investissement que vous étes prét/e a entreprendre dans votre processus de
numérisation ?

Quelle est la taille de votre catalogue de produits/services ?

Quel est le montant moyen de votre commande ?

Et.....remember ..... tout travail stratégique dans le domaine du numérique implique la
définition / la collecte d'une série de MOTS-CLES qui identifient les produits / services.

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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* Données générales du commerce électronique national et
international

e SWOT de l'entreprise et de ses produits / services.
e Stratégie de commerce électronique : concepts de base.

¢ Quels changements dans la stratégie internationale ? Commerce
électronique transfrontalier et national
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Time-saing

Customers
retargating

Moce sffordable
wnd effective
macketing
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Detailad product
infoemation

NO grographic
Emits

Asomation
minimizes
Pruman srror

Porsonalized

experionce

Lower costs for
store
maintenance

Abdity to handle
muitpie
purchases
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Benefits Of Doing Business Online

CONVENIENCE

L?’*%“"W' ‘ ] Lr’ _____

i‘ FLEXIBILITY

FASTER
DELIVERY OF
PRODUCTS

N WV
- SUBSTANTIAL
INCOME

@ ONLINE
EASY SET UP

www.thevalley.es
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—m LES RESEAUX SOCIAUX

>

Recherches Entreprise
génériques ou moact sur Lo X
spécifiques de|lmpact sur les
produits ou de|conversations des ————mmmmms gg%E&MTEURS
marques utilisateurs, Le gul1ghet
essentiel dans lajunique relesUelnas  entreprises telles|
A . es entreprises telles
premiére partie de|Google au rang de P
" ) . : que Promofarma,
["entonnoir de|point de départ du )
" ' Rastreator, Booking,
vente". parcours d'achat Tri la C del
4 du consommateur|.'V380, La Lasa
en li Electrodomestico.....
gne ,
avec une image de
m. marque suffisante pour
o / amorcer le parcours du
o er,.,’ consommateur.
—J J
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Where Do US Internet Users Typically Start When
Digitally Shopping for a Product?
% of respondents, June 2019

Amazon 49%

Google
13%

B 6% 1 rarely or never digitally shop

— i ———
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Profil dans les réseaux Annuaires payants

sociaux Comparateurs de prix Magasins tiers
Google my Business Réseaux sociaux
(Google Maps) Places de marché

Annuaires gratuits

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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// D'ENTREPRISE

B2C ou B2B ?

Dois-je
reep:](j)gltan Dois-je
e créer un
activite
. nouveau
hors ligne - 1a1a2
existante )
?

Document : MOOC Agrosmart Global

LES PREMIERES DECISIQNS DE LA STRATEGIE DE COMMERCE
ELECTRONIQUE

MARCHES

National /
International

Vers quels
Quelles
Pt st
; quelles
d exp70rter lois 7

TYPE DE CANAL

Votre propre boutique
et/ou votre propre
marché ?

Quelles
Ou sont sont les
mes exigences
concurren pour
ts ? chaque
modele ?

PRODUITS

Catalogue de produits

Quels sont
les
produits
les plus
adaptés a
la vente
en ligne ?

Nouveaux
produits ?

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

J TheValley

RESSOURCES

Humaines et

financieres

Nouvelles
SsouCEs  Comber
ou dois-je
. investir ?
externalis
ation ?

www.thevalley.es
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CHAINE EN LIGNE : "UNE ENTREPRISE DANS L'ENTREPRISE".

2
33

Direct

Pitching, cold
outreach,

presenting demaos,

slide decks

Document : MOOC Agrosmart Global

L

Online

Website,
search engine
optimization,
social media

i
Event

Trade shows,
conferences,

networking events,
educational events

MOOC Agrosmart Global
{J TheValley

HTE
Retail

Brick and mortar
stores,
eCommerce

www.thevalley.es
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DEVELOPPEMENT STRATEGIQUE D'UN CANAL DE VENTE EN LIGNE

« Chiffres clés du secteur d'activité et analyse de la concurrence

» Analyse SWOT du produit/service

« Sélection et hiérarchisation des principaux marchés en ligne

+ Solution au conflit de la chaine

« Choix stratégique du fournisseur (unique vs. best-of-bread, interne
vs. externe, etc.) Externe, etc.

+ Sélection du catalogue en ligne

+ Sélection de canaux de commercialisation supplémentaires : par
exemple Ebay, Amazon, etc.

 Définition de la politique commerciale.

* Plan de marketing en ligne

« Modeéles de pertes et profits en ligne

« Définition des métriques et indicateurs commerciaux (KPL).

« Rédaction de la politique de retour / des termes et conditions
d'utilisation.

* Proposition d'organisation / RH

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

J TheValley

www.thevalley.es
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RECHERCHE

®* Moteurs de recherche et
outils de veille
concurrentielle

* Données sur le marché

* Statistiques de recherche
par pays

* Statistiques par marché

* Analyse concurrentielle

* Analyse des mots-clés

Document : MOOC Agrosmart Global

ECOMMERCE

*® Propre boutique en ligne

® Marchés B2C et B2B

* Méthodes de paiement en
ligne

® Logistique

* CRM

* Réglementations et taxes

J TheValley

MARKETING NUMERIQUE

* Campagnes sur Google et
les medias sociaux

® Gestion des
sociaux

* Influenceurs

* Marketing par courriel
* SEO et SEM

* Réseaux d'affiliation

*Le marketing sur les
places de marché

médias

www.thevalley.es
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5. Social CRM Manager o o
1. E-Business Manager 10. Communication Specialist

6. Chief Marketing Technologist

2. E-Commerce Manager 11. Digital Media Planner

7. SOClaI Medla Manager 12. Inbound Marketing Specialist

o o 13. Branded Content Specialist
3. SEM Specialist 8. Community Manager

— 14. Content Manager
9. Digital Manager

4. SEO Specialist 16. Digital Project Manager

15.Conversion Rate Optimization
Specialist

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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L, AGROSMARTglobal
3 PHASES SEQUENTIELLES o INTERREG SUDOE

CONSEIL STRATEGIQUE DEVELOPPEMENT DU PROJET GESTION DES CANAUX EN LIGNE

Documen t : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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'Boutique en ligne

exclusive

Boutique en ligne et
boutique physique

Vente par catalogue
et boutique en ligne
Places de marché
Ventes privées
Location

Abonnement

Sur demande

QUELQUES EXEMPLES DE MODELES ELECTRONIQUES

Asos.com, Modcloth.com, Myprotein.com

Mark et Spencer, Parfois et Zara

Laredoute.pt, Otto.de y Shopdirect.com

Amazon.com, Farfetch.com et Airbnb.com

Showroomprive.pt, Vente-privee.com y Gilt.com

Rentherunway.com, Bookrenter.com y Gamefly.com

Dollarshaveclub.com, Birchbox.com y Bububox.pt

Uber.com, Hellofresh.com y Cleanly.com

[

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

J TheValley

www.thevalley.es
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G Sohar ART LA ESTRATEGIA DIGITAL INTERNACIONAL Y SU INTEGRACION NACIONAL E
""""""""""""""""""""" : INTERNACIONAL DE LA EMPRESA.

* Données géneérales sur le commerce électronique national et
international

e DAFO de la société et de ses produits/services.
e Stratégie de commerce électronique : concepts de base.

¢ Quels changements dans la stratégie internationale ? Commerce
électronique transfrontalier et national

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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~/
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/ |
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S global

57% des acheteurs en lighe effectuent des achats sur des sites étrangers

1

Worldwide average 57 gO/
J/0

Asia-Pacific

Document : MOOC Agrosmart Global

3.0k

Africa

34.b%

Latin America

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

{J Thevalley

www.thevalley.es
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Valeur globale des transactions du commerce électronique transfrontalier B2C (milliards de
dollars)

Western Europe Mid-Eastern Europe

North America

H 19%

2014 2020 Middle East & Africa Asia Pacific

Latin America

e T H

2014 2020 2014 2020
2014 2020

W 82C e-Commerce
B B82C Cross-border e-Commerce

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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L'INTERNATIONALISATION, DU HORS LIGNE AU EN LIGNE

Technologie

Assurance taux Transport Transport

de change

Marketing en

Logisti
ogistique ligne

Conseil Logistique

Courtier en Aspects

™ paiement en

ligne
Positionnement
o SEO/SEM
Représentation ~ marchandises Analyse du Web

commerciale

www.thevalley.es

Document : MOOC Agrosmart Global
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LES MOYENS DE PAIEMENT

* Mondial et local

LOGISTIQUE INTERNATIONALE
* B2C et B2B

REGLEMENTS

* International : Incoterms, Union européenne, etc.
* Marchés de destination nationaux
* Questions fiscales : TVA transfrontaliere

LANGUES

* Contenidos Contenu numérique

» Tagué

* Service a la clientele

* Domaines (un magasin dans chaque pays ?)

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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FRAUDE LOGISTIQUE REGLEMENTS

Documen t : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Détaillant numérique auprés duquel les acheteurs numériques transfrontaliers
du monde entier ont effectué leur plus récent achat humérique transfrontalier
en septembre 2019.

Amazon

Alibaba/AliExpress

eBay

Wish.com 1%

0% 2.5% 5% 7.5% 10% 12.5% 15% 17.5% 20% 22.5%

[
wr
o

(%]
w
¥

Share of respondants

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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ET INTERNATIONALE DE L'ENTREPRISE.

Boutique en ligne internationale vs. places de marché :
avantages et inconvénients.

Principales différences entre les stratégies B2B et B2C.

Stratégie de distribution : Y a-t-il un conflit avec mon canal
physique ? Quelques solutions.

Niveau d'investissement requis : aspects critiques a prendre en
compte.

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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DEUX FACONS DE VENDRE EN LIGNE

Y I R

PROPRE MAGASIN

* |l s'agit d'une boutique en ligne ou une
entreprise ou une marque vend ses
propres produits ou services.

* Un magasin autonome
* Une marque
* Peu de clients

\ AN

MARKETPLACE

* Il s'agit d'une plateforme en ligne
proposant des produits ou des services
de différentes marques et entreprises.

* Un centre commercial
* Des milliers de marques
* Des millions de clients

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

{J TheValley

www.thevalley.es
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- CREATION DU MAGASIN

* Technologie ou plateforme de commerce

| , J
' ‘m* électronique
° * Domaine et hébergement
. * Moyens de paiement
Q * Service de livraison

* Légalité

- - GESTION DU MAGASIN

= * Catalogue de produits
- a -
* Images et textes des produits

* Réception des commandes

* Préparation et expédition des commandes
* Service a la clientele

* Marketing, marketing et marketing

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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CREER VOTRE PROPRE BOUTIQUE EN LIGNE VOUS PERMET DE...

Dans notre propre magasin, nous avons le controle total de linformation et des
relations avec les clients.

Dans votre propre magasin, vous pouvez mettre en valeur votre marque de maniere
plus efficace en choisissant les couleurs, les logos et la maniere dont vous présentez

vne nradinitc

Dans un site web, vous établissez vos propres regles. En investissant un peu plus de
temps et de ressources, nous aurons la capacité de prendre des décisions concernant la
conception, la programmation, la création de contenu, etc.

Dans notre boutique en ligne, seuls nos produits sont présents

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

{J TheValley

www.thevalley.es
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POUR LANCER VOTRE PROPRE BOUTIQUE EN LIGNE, VOUS
DEVEZ...

Sélection et acquisition de la plateforme/application de commerce électronique
Choix du nom, du domaine et de 'hébergement

Conception graphique et contenu

Sélection des systemes de paiement et de sécurité

Développement du modele logistique, livraisons et retours

Procédures judiciaires

Développement des processus de service apres-vente : réponses aux plaintes et
réclamations, politiques, processus.

Analyse et retour sur investissement

Génération de trafic dans les points de vente

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

J TheValley

www.thevalley.es



Vy

iterreg @ QU'EST-CE QU'UNE PLACE DE MARCHE ? @ NTERAEE SUDOE.

FuRopEANLION SOE3/P2/E0897

Sudoe / NOGC st Gl
AGROSMART {J TheValley
global y,

European Regional Development Fund

comme s'il s‘agissait dun centre
commercial en ligne, ou l'on trouve
de multiples magasins et personnes
vendant leurs produits et services.

*"Une place de marché est un "espace” qui sert de contact entre les fournisseurs et les
demandeurs, généralement dans un but commercial et toujours en échange dune
rémunération ou d'une commission par service".

*"La place de marché en échange de cette redevance et/ou commission fournit d'une part la
technologie (plateforme) et d'autre part le marketing (utilisateurs)".

*On peut trouver des places de marché pour les produits (Amazon) ou les services (Upwork),
pour les consommateurs finaux (eBay) ou pour les entreprises (Alibaba.com), il y en a des
horizontales (Rakuten) ou des verticales (Mumumio dans lalimentaire, Westwing dans la
décoration).

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Fréquence d'achat annuelle sur les principales places de
marché en ligne en Espagne en 2021

Amazon AliExpress Carrefour Zalando Ebay El Corte Fnac Casa del Libro
ingles

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Pmet/waéw de los Marketplaces h

» zalando
D
y -

;.
WEC

privacia

~ amazon

AliExpress

P €2Coniefrgtsts ngnfman en

8

Marketptaces

Amazon lidera el
Marketplace en' Espana

www.thevalley.es
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AVANTAGES ET INCONVENIENTS D'UNE PLACE DE MARCHE

AGROSMARTglobal
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MOOC Agrosmart Global
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AVANTAGES D'UNE PLACE DE
MARCHE

* C'est moins cher

* Plus facile a utiliser

* Un trafic élevé de clients des le
début

* Une plus grande visibilité nationale
et internationale dans les moteurs
de recherche

* Génere plus de confiance pour le
client et le vendeur.

* De nombreux processus et services
sont assurés par le marché.

* Oubliez les problemes techniques
et de maintenance

{J TheValley

LES INCONVENIENTS D'UNE PLACE
DE MARCHE

® Vous payez des commissions, la
marge est reduite

® Votre concurrence est également
présente

® Vos clients ne sont pas vos clients

® Vous ne maitrisez pas la conception
et la structure

www.thevalley.es
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DES MILLIERS DE PLACES
DE MARCHE

* Lesquels sont les meilleurs
pour mes produits

* Lesquels sont les meilleurs
pour mes marchés cibles

«emarketservices.es

«lengow.com/marketplace
-finder

«similarweb.com
«linnworks.com

J TheValley

TYPES DE PLACES DE
MARCHE

* Mondial, régional, local
* Horizontal, vertical

* Quvert, abonnement, sur
invitation seulement

* Produit, service
* 'uxe, low-cost, générique

www.thevalley.es
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SPECIALISEE DANS LA MODE GENERALISTES AYANT UNE FORTE
., PRESENCE DANS LE SECTEUR DE LA

aSOS  » zalando TMALL dMaZon
marketplace ' ‘ . )
YOOX.COM vente-privee 9

SHOP TASHION / DESIGN 7 ART "Vo m 't’_" Y
NET-A-PORTER D& d)

THE ICONIC

dftmarketplace

Documen t : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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=z ®* Un investissement initial plus 3 * |Investissement tres faible ou nul
Z important < * Excellent positionnement dans
(G) ® Moins de visibilité sur Internet o les moteurs de recherche
‘E‘ * Besoin de capter le trafic = * Trafic tres élevé
X
L
o * Pas de concurrence g * Forte concurrence .
[ ]
o * Marge totale pour le vendeur = ggnvseer:z':t‘on de la commission
o * Image dominée par la marque * Une image dominée par le
marché

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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e Boutique en ligne internationale vs. places de marché :
avantages et inconvénients.

e Principales différences entre les stratégies B2B et B2C.

e Stratégie de distribution : Y a-t-il un conflit avec mon canal
physique ? Quelques solutions.

¢ Niveau d'investissement requis : aspects critiques a prendre en
compte.

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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YPES OF E-COMMERCE MODELS

B2B B2C B2G

‘ (BUSINESS TO (BUSINESS TO (BUSINESS TO

BUSINESS
BUSINESS) CONSUMER ) GOVERNMENT )

C2B c2C

CONSUMER (CONSUMERTO  (CONSUMER TO
BUSINESS ) CONSUMER)

Documen t : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Sell prodects w Sefl thelr prodocts
SETVC T 10 Companies o Seodcrs 10 imdivideats
Make large scale sales A P

1 ook 1or promotions !

Typologie des stratégies numériques (ook 1 afMoemcy pad s

They want 10 have fua 200 be

They wand 10 be educated Dappy with thek pat (e

Ta®i2 8000 W @

heed to 1 esoive Need to teatve
Specific necessities basi necesuties
Besed m very Based on very
tong relstinships ot (elathonIhps
Detriom makiog goes. [ney mak s emetionsl
The ot different levels Orchbear,
Fow clients and Moy cheats and
Large purchasing volume v pur(haung volume
Centered o0 logk Lentersd on desires
ant charscteristics ! bemefits
Look to scrompinh Wont raped
lonq term gosts #0d mmediate result
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DIFFERENCE ENTRE LES ENTONNOIRS B2B - B2C @

B2C

Moyens Contenu
de

paiemen

t

Logistiqu
e

VENTES
TRANSACTIONNELLES

B2B

Contacts Contenu

commerciau
X

de
marketin

gen
ligne et
hors

VENTES, PRINCIPALEMENT NON
TRANSACTIONNELLES
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EUROPEAN UNION

SCHEMA GENERAL DES PROJETS DE POUR LE DE L'ELECTRONIQUE @
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Types de
projets
Projets de Financement
l'agrégateur de projets

individuels

B Personnel
—_— interne

;. Autres places de
Global [gRegional ||l Amazon ] marché
horizontales /

verticales / —
nationales

Personnel sous-
traitant

National M
(USA, Chine)

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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L'objectif n'est
pas de vendre, __ Atteindre le consommateur final =
mais de capter économies de marge

des prospects.

des exigences
logistiques reduites,
. car les commandes ® Logistique

sont negociees en — ® Service a la clientele
plus gros volumes

Colts de gestion plus élevés :

® Fiscal / administratif

Réduction des pans les dews cas. il st nécessaire danaluser dabard Lexistence &
colits de gestion <onflis avecle canal de distribution raditionzel,

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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........................ Colts des marchés
Colts de marketing sur les places de marché
Codts des autres actions de marketing (SEO, SEM, Linkedin, Email Marketing, Influencers)

Colits technologiques (développement de la boutique en ligne, intégration aux systemes
internes, intégration aux places de marché, etc.)

Colts des RH

Analyse stratégique

Préparation du catalogue pour l'environnement en ligne
Chargement et optimisation du catalogue

Gestion de la logistique

Gestion quotidienne (commandes, réclamations, RFQ, requétes)
Gestion des campagnes de marketing

Analyse et rapport des résultats

Ces colts sont le principal facteur dissuasif pour les PME, tout comme le manque de

connaissances sur l'importance d'une stratégie numérique, ainsi que le manque de compétitivité
de nombreux produits dans un scénario de concurrence mondiale.
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Revenus mondiaux du commerce électronique B2C

B2B

Source : Rapport Redstage 2019
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o uern-.-g E PRINCIPALES DIFFERENCES AU NIVEAU DU CLIENT @ Mottty

g

N
73 CLIENTS B2B

® Un seul contact ® Plusieurs contacts

® Recherche d'un produit ® Recherche d'un fournisseur

® Achat rapide ® Processus de décision

® Prix fixe? ® Prix négociés

¢ Offre promotionnelle ® Conditions de fixation des prix

® Paiements directs ® Paiements en crédit

® Envois unitaires ® Envois en vrac

® Visites uniques ® Relation a long terme

® Achat individuel ® Achats professionnels
TRANSACTIONS LEADS
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® Contenu émotionnel / commercial ® Contenu rationnel / technique
® SEO et SEM ® Plus de SEO

®  Google Shopping et Google Maps ® Répertoires sectoriels

: Facebook, Instagram : Linkedin

Places de marché B2C Places de marché B2B
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Social Media Platforms Most Used by Marketers : B2C vs B2B

Facebook

Twitter Twitter
YouTube Instagram
Linkedin YouTube
Pinterest Pinterest

Messenger B. Messenger B,

Snapchat 7 Snapchat 4%

Source : Social Media Marketing Industry Report 2019, Social Media
Examiner. I
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Stratégie de commerce
électronique B2C

Propre boutique en ligne

Places de marché

Publicité dans le
RRSS

Europe y Russie

Individualiser par pays

Aliexpress

France

€ marketing sur
les places de
marché

Marketing par
courriel

Autres places de
marché européennes
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, AGROSMARTglobal
EXEMPLE DE STRATEGIE B2B INTERNATIONALE @ INTERREG SUDOE

commerce

électronique
international

propre
Places de marché
== SEO/SEM
Linkedin ]

Alibaba.com — ArchiExpo .
Individualiser par pays
J Actions de Marketing par
KWA marketing courriel
]
]

ArchiProduits

Actions de
marketing
1
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‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘‘ : ET INTERNATIONALE DE L'ENTREPRISE.

e Boutique en ligne internationale vs. places de marché :
avantages et inconvénients.

¢ Principales différences entre les stratégies B2B et B2C.

e Stratégie de distribution : Y a-t-il un conflit avec mon canal
physique ? Quelques solutions.

¢ Niveau d'investissement requis : aspects critiques a prendre en
compte.
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FABRICANT BE)  WHOLESALER — mmp RETALOFF ) CLIENT OFF
FABRICANT m)  WHOLESALER ~ mmj)  RETAILON B CLENTSUR

3 —
# ‘ CLIENT SUR
FABRICANT ‘ WHOLESALER
-| RETAIL OFF  Jal

<—|mz:om—|z- mo Zo—-Hdcro<mmx |
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Il y a conflit de circuits lorsque les fabricants vendent leurs produits directement aux
consommateurs finaux au lieu de passer d'abord par les circuits de distribution traditionnels, tels
que les distributeurs ou les détaillants.

L I

* Vendre sur des marchés ou lentreprise a
déja des distributeurs/revendeurs.

* Annoncez des prix qui concurrencent ceux
des canaux traditionnels.

* Les clients font leur expérience dans le
magasin du distributeur et achetent sur le
site web du fabricant.

Online Vs. Offline

Channel Confhct

Document : MOOC Agrosmart Global www.thevalley.es
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Les revendeurs
cherchent des
alternatives

Insatisfaction des Sortie du
clients distributeur

Mauvaises
relations
publiques

La guerre des Perte de
prix ventes

Si cela est fait correctement, vous pouvez satisfaire et développer plusieurs canaux pour
votre entreprise sans nuire aux relations avec les canaux existants.
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,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, . MUItiChannel Omnichannel

toce

=R i

Tous les canaux sont disponibles pour
vendre au consommateur, mais chacun
pour soi ...

__-p

) Web Sochl

Phone
Uobrle

Tous les canaux fonctionnent de

VS maniére intégrée. Le consommateur
peut acheter par un canal et se
procurer par un autre.
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$ ::g:gﬁ:;ent Tienda fisica

¥ Email marketing

¥ Marketing en pais destino ‘ ' ' ' \
6 o

- B

Marketplaces Canales alternativos y/o complementarios internacionales

e/ ©oRrakuten amazon £

Alibaba Group

Tienda online

.com/.uk/.cn/.ru
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Intégration du canal traditionnel dans la stratégie en ligne : livraisons, retours, services apres-
vente..

Vente d'une gamme de produits différents et/ou complémentaires

Création d'une "seconde marque" pour les ventes en ligne

Création d'une "seconde marque" pour les ventes en ligne

Vente de produits "personnalisés” : cas de www.nikeid.com

Partage des bénéfices avec le canal hors ligne

Ne pas concurrencer les détaillants sur les prix
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~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ - LA COMMISSION EUROPEENNE ENQl:lI::TE SUR AMAZON POUR
COPIE DE PRODUITS A SUCCES VENDUS PAR SES
CONCURRENTS SUR SON SITE INTERNET
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ALLIANCE EL CORTE INGLES - ALIEXPRESS

.a_tenemos tiendade El Corte Ingles en
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"Tous contre Amazon" : la collaboration avec le reste des entreprises
technologiques est une nécessité pour les entreprises traditionnelles.

El Corte Inglés desafia a Amazon con una potente alianza
con el gigante chino Alibaba

La empresa espanola y el gigante asiatico firman un preacuerdo para intercambiar tecnologias, espacios
de venta y estrategias en ambos paises

GO( )8[0 Walmart

Google se alia con Walmart para competir con Amazon

La alianza con el mayor vendedor minorista de EE UU ofrecera envios gratis al estilo de Amazon Prime
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e Boutique en ligne internationale vs. places de marché :
avantages et inconvénients.

¢ Principales différences entre les stratégies B2B et B2C.

e Stratégie de distribution : Y a-t-il un conflit avec mon canal
physique ? Quelques solutions.

¢ Niveau d'investissement requis : aspects critiques a prendre en
compte.
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Conseil / Formation
Production photographique et audiovisuelle
Plate-forme technologique
Conformité juridique et fiscale
Marketing en ligne

Service a la clientele
Logistique
RRHH
Total

[

Fourchette de prix

Scénario 1

5.000 €

Scénario 2
10.000 €

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

{J TheValley

3.000 € 10.000 €

3.000 € 20.000 €

1.000 € 5.000 €
12.000 € 60.000 €
10.000 € 30.000 €
10.000 € 20.000 €
25.000 € 70.000 €
69.000 € 225.000 €

* Les colts varient en fonction de nombreux parametres, tels que la dimension internationale,
la possession d'un entrepot interne, l'existence de ressources spécialisées, l'étendue du plan de

marketing en ligne, etc.
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COUTS DE LA STRATEGIE DE LA BOUTIQUE EN LIGNE

BOUTIQUE EN LIGNE

SEO 3.000 € 5.500 €
Service a la clientéle 8 € 96 €
Campagnes de médias sociaux 200 € x 5 pays 12.000 €
Tirages au sor;c{ I:Stsconcours dans 38 € 456 €
Marketing d'influence 1.000 € 12.000 €
Campagnes Adwords 200 € x 5 pays 12.000 €
Campagnes d'e-mailing 50 € 600 €
Affiliation 250-400 € + 30€ 760 €
Logiciel de CRM 35€ 420 €

Comercia Global Payments

19 €/mes + 0,09 €/transaction

228€ + 0,09 €/ transaction

Paypal

1,9% - 3,4% + 0,35€ par

1,9% - 3,4% + 0,35€ par

transaction transaction
Directeur du marketing numérique 1.200 € 14.400 €
58.460 €
TOTAL + plateforme de commerce
électronique

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897
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PLACES DE MARCHE

Amazon 39 € + 15% pour la vente 468 €+ 15% de réduction
Amazon Business 25 € Gratuit pour les vendeurs
o 239,4 €
Ebay 19,95€ + 10% pour la vente 10%/vente
Alibaba 1.399 dolars
El Corte Inglés Négocier
Carrefour 15% de réduction
CDiscount 39,99 € 479,88 € + 15% de remise
Aliexpress 8% de vente
Etsy 0,18 € par article publie + 9% + € 0,30 3€+9% + €0,30 & vendre
pour la vente
Traduction 15€ millions de personnages 2.500 €
5 langues
Services fiscaux 400 €
Intégration du commerce 200 € par place de marché 12.000€

électronique 5 places de marché 0€ (manuel)
Directeur d,u'marketmg 1.200 € 14.400 €
numeérique
TOTAL 19.735 €

+ commissions de vente

www.thevalley.es



iterreg © DEFINITION DU PROJET D'AGREGATION
Sudoe

@ AGROSMART
global

European Regional Development Fund

Un projet d'agrégateur sur les places de marché électroniques
est un modele de commercialisation dans les canaux
numériques qui rassemble des produits de différentes
entreprises dans une gestion commerciale commune.
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Fenétre globale pour une exposition des produits dans le monde entier

Premiere étape de linternationalisation numérique pour de nombreuses entreprises

Réduction drastique des colits pour les entreprises concernées

Gestion professionnelle des principales places de marché mondiales

Obtenir des données pertinentes sur les clients potentiels, sur les principaux concurrents
mondiaux et, en bref, sur la compétitivité des entreprises participantes au niveau mondial.
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Projet local

Projet B2C Europe / Projet B2C B2B
mondial B2B Projet global Chine I—
Linkedin
TaoBao
Global
JD

~ Worldwide
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Asturies (Asturex) Madrid (Camara de Madrid)

WMADRID

INDUSTRIAL SOLUTIONS

Best Quality Industrial Companies

Document : MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

J TheValley

www.thevalley.es



AGROSMARTglobal
INTERREG SUDOE
SOE3/P2/E0897

MOOC Agrosmart Global

HILCITEeY - EXEMPLES DE PROJETS D'AGREGATION

Suidoe

The Valle
s AGROSMART V. Yy
‘“&global

European Regional Development Fund

*Certaines des marques participantes

PROJET D'AGREGATEUR FIAB

“Fédération espagnole des industries alimentaires et des boissons".
*Magasin en ligne du projet

QUALITY OO0 & DRINK FROM SAAUN
-

2N

4!

o
QUALITY FOOD & DRINK FROMSPAIN & - Tolece
’.71 .." . : 7:“". v ) yOul 1 5 = A O AITAA -
QL
e
SFIAB C—
A brief history of the Spanish R
Food and Drink Industry
The Spaeieh Foad sad Dok lnduatey ' soe of The st socent sans sedl las bad 5 swry Ugeficast bugact en Tas wardd's dlet. ”
T e—— 3
COwP
A oarrey Droegd Soabn ravably o bes § juarey Brvagh it Send Téaety O ——— 3
=
et e et -
[renzal
P omeee— 23
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"Magasin en ligne du projet Plus de 50 entreprises...

*Compagnies de :

. Espagne

AGROSMART
global

° Portugal

. France

DAt e ghgtion & 1) (Pnline P e U
FROTIEIT T, e e e eeyetteees o Y000
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PROJET D'AGREGATEUR AICEP

*Certaines des marques participantes

*Compagnies de :

° Portugal

'SUPER RIBAF.REIXO

{BOCK
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