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CONTENU DU COURS (II)

2. L'UTILISATION DES PLACES DE MARCHÉ COMME OUTIL D'INTERNALISATION

Les places de marché représentent la "nouvelle distribution virtuelle", et leur poids est plus ou moins important selon le secteur dans lequel
opère l'entreprise. Connaître votre proposition de valeur est une question essentielle pour évaluer judicieusement l'opportunité d'incorporer
vos services, de manière complémentaire ou alternative, à la stratégie de vente directe en ligne.

· Types de places de marché : B2B vs. B2C, Ebusiness Vs Ecommerce : son intégration dans la stratégie numérique.

· Profils concernés : Directeur des achats, directeur du commerce électronique et directeur des exportations.

· La migration du B2B au B2C : Alibaba Vs. Aliexpress, Amazon Vs. Amazon Business.

· Principales places de marché B2B.

Proposition de valeur, fonctionnalités et coûts.

Exemples de places de marché horizontales et verticales

Principales places de marché verticales B2B dans le secteur agroalimentaire

Principales places de marché B2C.

Proposition de valeur, fonctionnalités et coûts.

Exemples de places de marché horizontales et verticales

Principales places de marché verticales B2C dans le secteur agroalimentaire

· Principaux marchés de services.

Proposition de valeur, fonctionnalités et coûts.

L'impact de COVID-19 : la conversion des foires traditionnelles en plateformes virtuelles

Quelques exemples dans le secteur agroalimentaire

Certains annuaires :
• www.emarketservices.com. 
• https://marketplaces.innovaexport.com/
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LES PRINCIPALES PLATEFORMES DE NÉGOCIATION SONT DES 
PLACES DE MARCHÉ
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Plateforme en ligne où les acheteurs numériques internationaux du monde entier ont effectué leur plus
récent achat numérique international en septembre 2019.

L'étude sur les acheteurs de
commerce électronique
transfrontalier, menée dans
26 pays, a révélé
qu'Amazon, eBay et Alibaba
représentaient 60 % de tous
les achats internationaux.
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AVANTAGES ET INCONVÉNIENTS DES PLACES DE MARCHÉ

AVANTAGES
• C'est moins cher

• Plus facile à utiliser

• Un trafic élevé de clients dès le
début

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

• Génère plus de confiance au client
et au vendeur.
• Il comporte de nombreux processus

et services sécurisés par le marché.

• Oubliez les problèmes techniques et
de maintenance

INCONVÉNIENTS
• Vous payez des commissions, la

marge est réduite

• Votre concurrence est trop

• Vos clients ne sont pas vos clients

• Vous ne dominez pas la conception
et la structure
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CHAÎNE DE VALEUR CONTRÔLÉE PAR LES GÉANTS DE L'INTERNET

TECHNOLOGIE
•Amazon Web Service

•Google Cloud Storage

• Solutions SaaS 
d'Aliababa

•Amazon WebStore

•Alibaba Cloud 
Computing

DISTRIBUTION
•Marché Amazon

• eBay

•Rakuten

•Taobao

• Le centre commercial T

•Google Shopping

•Google express

MARKETING
•Google Adwords
•Annonces 
Facebook
•Annonces 
Linkedin
•Annonces 
Twitter....
•Annonces de 
produits Amazon
•Alimama

PAIEMENTS 
EN LIGNE
•Alipay
•PayPal
•Paye d'aple
•Amazon 
Payments
•Google Wallet
•Facebook 
Acheter 

LOGISTIQUE
•Gestion des 
commandes par 
Amazon
•Cainea
•Livraison par 
Alliexpress
•Gooble (boîte à 
tampon)
•Programme mondial 
d'expédition d'Ebay

SERVICE À 
LA 
CLIENTÈLE
•Marché de 
l'Amazone
•QQ, on 
discute
•WhatsUo
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PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DES ACHATS

De manière générale, il s'agit de la personne chargée de définir la
politique d'achat de l'entreprise, tant pour les produits que pour les
services, ainsi que leur quantité, leur qualité et leur prix.

Parmi certaines de ses tâches...

• Définissez les postes budgétaires pour chaque dépense.

• Suivre les achats pour vérifier que les budgets sont respectés.

• Déterminez les prix de détail de vos produits pour obtenir des
bénéfices.
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COMPÉTENCES : 

Leadership

Compétences en matière de négociation

Connaissance du marché

Compétences technologiques

PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DES ACHATS
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PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DU COMMERCE ÉLECTRONIQUE

Le directeur du commerce électronique est le responsable ultime de la bonne gestion d'un commerce électronique ou
d'une boutique en ligne. Son objectif est de faire connaître l'évolution du commerce électronique au niveau mondial,
les nouvelles tendances d'achat des clients et les tendances numériques.

Parmi certaines de ses tâches...

• Elaboration des budgets en fonction des canaux, ainsi que leur contrôle et leur retour sur investissement.

• Définir conjointement la stratégie et les objectifs du canal de commerce électronique.

• Gérer l'équipe existante.

• Elle est chargée de la contractualisation et de la supervision des fournisseurs et de la négociation avec les
partenaires.
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COMPÉTENCES : 

Il s'agit normalement de profils ayant huit ans d'expérience dans le commerce électronique, cinq ans dans le marketing
en ligne, plus de cinq ans de gestion d'équipes et une expérience dans les mesures commerciales.
Ils ont également une vision du leadership et des affaires, sont généralement des profils analytiques et exécutants et
ont un niveau d'anglais élevé.

PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DU COMMERCE ÉLECTRONIQUE
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Un directeur d'exportation est une personne qui doit avoir comme fonction de base et fondamentale celle d'obtenir
des affaires pour son entreprise. Le directeur des exportations est une personne qui se consacre à la connaissance du
marché et à l'adéquation de l'entreprise à ses besoins : il transmet la réalité au sein de l'entreprise et l'entreprise à
son environnement.

Il doit s'agir d'une personne qui comprend le monde actuel et connaît, ou du moins se soucie de connaître, la réalité
complexe, non seulement économique ou commerciale, mais aussi culturelle et sociologique dans laquelle vit le
monde globalisé.

PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DU COMMERCE ÉLECTRONIQUE
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LES FONCTIONS DU DIRECTEUR DES EXPORTATIONS :

- Préparation des contrats.

- La gestion devant les entités financières.

- Sélection et embauche d'agents commerciaux, de distributeurs.

- Évaluer la participation aux foires, aux expositions et aux tournées d'affaires.

- Responsabilité dans les communications avec les clients, les représentants.

- Contrôle de l'ensemble de la chaîne de distribution physique de la marchandise.

- Organisez les fichiers.

- Suivi de l'ensemble du processus d'exportation.

PROFILS CONCERNÉS : LE DIRECTEUR DU COMMERCE ÉLECTRONIQUE
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

BREF HISTORIQUE DU GROUPE 
ALIBABA...
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ALIBABA, PLUS QU'UNE SIMPLE PLACE DE MARCHÉ

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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À PROPOS D'ALIBABA.COM

Alibaba.com est une plateforme (places de marché) qui met en relation des entreprises exportatrices et des
entreprises importatrices (b2b).

Grâce à cette plateforme internationale, les entreprises peuvent exporter leurs produits en trouvant des
entreprises importatrices de plus de 190 pays qui souhaitent acheter lesdits produits pour les distribuer.

Il s'agit de la plus grande plateforme B2B au monde, avec plus de 96 millions d'entreprises importatrices
(acheteurs) et plus de 4 millions d'entreprises exportatrices (vendeurs) enregistrées pour proposer leurs produits.

Alibaba.com appartient au groupe Alibaba, un consortium privé chinois qui se consacre au commerce
électronique sur Internet.

QU'EST-CE QU'ALIBABA.COM ?

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM n'est pas une place de marché chinoise, c'est une place de marché (plateforme) d'origine chinoise
où l'on trouve des entreprises exportatrices du monde entier offrant leurs produits et des entreprises
importatrices du monde entier demandant leurs produits.

ALIBABA. COM n'est pas une place de marché B2C, c'est-à-dire qu'il ne s'agit pas d'une place de marché pour offrir
ses produits au consommateur final. Alibaba est une place de marché entre entreprises pour exporter/importer
des produits. La version d'Alibaba destinée au consommateur final s'appelle ALIEXPRESS et, pour le moment,
seules les entreprises chinoises peuvent y vendre leurs produits.

CE QU'ALIBABA.COM N'EST PAS

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

À PROPOS D'ALIBABA.COM

Document : MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global



www.thevalley.es

https://www.youtube.com/watch?v=X9eToqxqz7Y

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA.COM EST LA PLACE DE MARCHÉ B2B DE RÉFÉRENCE 
MONDIALE

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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POURQUOI VENDRE SUR AL.COM ?

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA PERMET D'ATTEINDRE LE MONDE ENTIER

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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LA TAILLE D'ALIBABA CONTINUE DE CROÎTRE

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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COMMENT CELA FONCTIONNE-T-IL ?

Tout commence sur la page de recherche. Grâce à elle, les utilisateurs pourront trouver à la fois des 
produits et des profils d'entreprises.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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LE RÉFÉRENCEMENT D'ALIBABA :

Les produits des entreprises qui gèrent le mieux leur profil Alibaba seront les premiers à apparaître sur l'écran de
recherche que nous avons montré précédemment. Et c'est que, comme Google, Alibaba récompense ces produits optimisés.
C'est-à-dire qu'ils contiennent de bons mots-clés étudiés en profondeur, une bonne description, ils répondent rapidement
aux requêtes, etc.

En résumé, les entreprises qui gèrent quotidiennement leur profil Alibaba pour l'améliorer et le maintenir à jour seront les
premières à apparaître et, par conséquent, celles qui recevront le plus de visites.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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RECHERCHES SUR ALIBABA.COM

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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RECHERCHES SUR ALIBABA.COM

Avec le mot-clé : Vin de Rioja
Il y a 466 références 288 références qui
proviennent d'Espagne

Avec le mot-clé : Vin de Rioja 
Fournisseur d'or Total : 22 
Fournisseur d'or en Espagne : 8 

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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RECHERCHES SUR ALIBABA.COM

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

RECHERCHES SUR ALIBABA.COM
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DEMANDES DE RENSEIGNEMENTS OU D'INFORMATIONS (DIRECTES) :

Une fois que les utilisateurs ont examiné les produits et opté pour un ou plusieurs d'entre eux, ils font une demande
par le biais du chat avec le vendeur. Grâce à cet outil, il y aura une bonne communication et l'accord pourra être
conclu, soit par le biais de ce chat, soit en externe par téléphone ou par e-mail.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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DEMANDES DE RENSEIGNEMENTS OU 
D'INFORMATIONS (DIRECTES)

Grâce au chat que nous voyons dans l'image,
nous pouvons également demander plus
d'informations aux acheteurs, tant pour les
contacter que pour obtenir leur fiabilité. Pour
ce faire, Alibaba.com nous montre les
mouvements de l'acheteur au cours des 90
derniers jours.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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Dans cet exemple, nous voyons comment ce contact
"Tom Smith" a fait une demande pour ce vin. Au
cours des 90 derniers jours, vous avez effectué 165
requêtes valides, c'est-à-dire qu'elles ont reçu une
réponse. Pour seulement 9 spams (promotionnels).
Vous avez consulté 227 produits. Dans ce cas, laissez
un numéro de téléphone et une adresse e-mail, afin
que la requête soit intéressante pour entrer en
contact avec lui.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

DEMANDES DE RENSEIGNEMENTS OU 
D'INFORMATIONS (DIRECTES)
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

DEMANDES DE RENSEIGNEMENTS OU 
D'INFORMATIONS (DIRECTES)
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RFQS :

Que sont les RFQ ? Il s'agit de demandes de devis, c'est-à-dire de demandes d'informations émanant de
clients potentiels d'Alibaba, qui publient une annonce sur le site Web d'Alibaba avec les produits dont ils ont
besoin. Vendeurs, vous pouvez présenter des propositions à ces clients potentiels.

Exemple : Le vin espagnol

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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RFQs :

Exemple : Le vin espagnol

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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COMMENT LES IMPORTATEURS TROUVENT-ILS LES EXPORTATEURS ?

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Document : MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global



www.thevalley.es

À VENDRE COMME FOURNISSEUR D'OR : 

Toute stratégie de vente en ligne à l'international doit tenir compte d'Alibaba, le géant du commerce électronique
qui n'a pas son pareil en termes de chiffres. Vendre à l'international par le biais du géant chinois Alibaba est un
gage de réussite pour toute entreprise numérique. Mais pour faire passer une entreprise à un niveau supérieur, il
faut devenir un fournisseur d'or, c'est-à-dire faire partie des membres les plus privilégiés du réseau Alibaba pour
atteindre les millions d'acheteurs du monde entier à tout moment.

Pourquoi vendre en tant que fournisseur d'or ? Nous expliquons ci-dessous les raisons pour lesquelles une
entreprise serait intéressée par le statut de fournisseur d'or.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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À VENDRE COMME FOURNISSEUR D'OR : 

En tant que fournisseur d'or, nous apparaissons dans
les premières positions des résultats d'Alibaba
(meilleure visibilité). Pourquoi cet aspect est-il de
la plus haute importance ?

- 90 % des acheteurs ne voient que les vendeurs qui
figurent sur la première ou la deuxième page.

- 82 % des demandes de devis concernent des
produits figurant en position 1 et 2 sur la première
page.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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POSSIBILITÉ DE RÉPONDRE À DES RFQS

Seuls les fournisseurs Gold pourront répondre aux demandes de budget publiées par les sociétés
importatrices pour qu'une société exportatrice y réponde. Il y a 6 fois plus de chances de conclure une
vente par une demande de prix que par une demande de renseignements.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Document : MOOC Agrosmart Global

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global



www.thevalley.es

ALIBABA AUDIT :

En tant que fournisseur d'or, Alibaba effectue un audit qui garantit la fiabilité aux acheteurs (entreprises
importatrices). En d'autres termes, Alibaba analyse les données des entreprises qui décident de contracter
l'option "fournisseur d'or" dans le but d'assurer les acheteurs qui lui font confiance de ses bonnes pratiques et de
sa fiabilité.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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ALIBABA : CONCEPTION D'UNE PAGE D'ENTREPRISE PERSONNALISÉE

Cet avantage sera très important pour se différencier des autres vendeurs grâce à l'image de marque de l'entreprise.
Tout acheteur qui s'adresse à un vendeur veut savoir à qui il s'adresse. Cette page d'entreprise sera donc la première
chose qu'il verra de notre entreprise et donc sa première impression. Il est important que l'acheteur perçoive un
sentiment d'exclusivité en parcourant la page.

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIBABA : CONCEPTION D'UNE PAGE D'ENTREPRISE PERSONNALISÉE
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIBABA : CONCEPTION PERSONNALISÉE DE LA
PAGE DE L'ENTREPRISE. QUELQUES EXEMPLES
DE PROJETS D'AGRÉGATEURS
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Vitrine

En tant que fournisseur d'or, une série de produits vedettes de notre catalogue peuvent être
affichés de manière très visuelle. Un produit affiché dans la vitrine reçoit 100 fois plus de clics
qu'un produit normal.

ALIBABA : VITRINE DES MEILLEURS PRODUITS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Biztrends est un outil d'analyse du marché au sein d'Alibaba. La plateforme d'Alibaba est un marché
international de 96 millions d'acheteurs. Biztrends fournit des informations analytiques sur n'importe quel
secteur, traduites en ventes, prix, etc. C'est-à-dire des informations précieuses qui, traitées correctement,
deviennent une veille concurrentielle.

Savoir comment tirer le meilleur parti des outils d'analyse et de veille concurrentielle que cette plateforme
intègre permettra de promouvoir le commerce international à un niveau supérieur.

De cette façon, les fournisseurs d'or d'alibaba.com peuvent développer les meilleures stratégies
d'internationalisation en obtenant et en gérant des informations de première main et exclusives sur les
secteurs, les pays et les concurrents sur les marchés B2B.

Biztrends

ALIBABA : OUTILS D'ANALYSE DU MARCHÉ ET DES PRODUITS : BIZTRENDS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

SALON INTERNATIONAL MEMBRE FOURNISSEUR D'OR 

COÛT

Vols : 1 000 $ Dépenses (hôtels-
restaurants) 80 $/nuit Location du 
stand : 3 000 $ / 10 000 $ Autres 

coûts (voyages). $2000
Entre 1.399 et 5.999 $ par an

HEURE 3-7 jours / an
8 heures par jour

365 jours / an
24 heures / jour

ACHETEURS 
POTENTIELS 200.000 visiteurs

100.000.000 d'acheteurs 
enregistrés

REACH Généralement un pays Plus de 190 pays 

CONTACT Face à face Email, Fax, Tel, Chat en ligne

ALIBABA : COMPARAISON DES COÛTS EN LIGNE/HORS LIGNE
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

FRAIS DES FOURNISSEURS D'OR
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

FRAIS DE FOURNISSEUR D'OR : MODALITÉ AVEC UNE PLUS GRANDE VISIBILITÉ (5 999 $ / AN)
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Le coût d'incorporation est nul et
que, simplement, pour chaque
vente générée par Aliexpress, la
plateforme prélève une commission
par vente comprise entre 5% et 8%.

ALIEXPRESS est la place de marché B2C du groupe Alibaba, elle renforce son entrée en Espagne-Europe 
pour son canal de vente B2C, offrant des expéditions à ses consommateurs dans un délai estimé de 2 à 5 
jours.

ALIEXPRESS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

▪ 150 millions d'utilisateurs.

▪ 200 millions de visites mensuelles.

▪ 400 millions d'envois par jour, dans le monde 
entier.

▪ 15,9 millions d'acheteurs en Espagne et en 
Russie.

▪ Désormais, il est ouvert aux fournisseurs 
d'autres pays.

ALIEXPRESS
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIEXPRESS POUR LES VENTES INTERNATIONALES

56% des ventes transfrontalières, c'est-à-dire à destination d'un autre pays de la zone
européenne, sont réalisées via des places de marché. Et parmi ces ventes transfrontalières,
20% sont réalisées par Aliexpress...
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ALIEXPRESS EST UNE PLACE DE MARCHÉ MONDIALE
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Aliexpress annonce que les 
prochaines étapes clés de la société 
pour les vendeurs espagnols seront :

• Actions de marketing au sein de 
votre plateforme.

• Ouverture de la vente en Europe à 
une vente GLOBALE pour les 
vendeurs espagnols.

Dans un premier temps, les vendeurs espagnols sur Aliexpress pourront proposer leurs produits dans toute 
l'Europe, le vendeur choisissant les pays dans lesquels il souhaite vendre.

VENDEZ DANS TOUTE L'EUROPE AVEC ALIEXPRESS :



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Document : MOOC Agrosmart Global

MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ENREGISTREMENT SUR ALIEXPRESS :
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

ENREGISTREMENT SUR ALIEXPRESS :
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

Vous pouvez commencer à télécharger des produits sur la plateforme, en enregistrant votre MARQUE ou, si vous 
préférez, sans nom de marque au départ.

Il existe différentes possibilités pour télécharger les
produits sur la plateforme :

• Téléchargement manuel des produits.
• Téléchargement de produits en masse avec Excel.
• Intégration des produits avec l'API officielle d'Aliexpress.
• Intégration des produits avec des modules pour

PrestaShop, WordPress, Magento, etc.

ALIEXPRESS : TÉLÉCHARGEMENT DE PRODUITS.
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

L'espace au sein de la plateforme Aliexpress peut être adapté et personnalisé, sans perdre l'image de
marque et ses valeurs, mais en touchant des centaines de millions d'utilisateurs nationaux et
internationaux.

VOTRE MAGASIN SUR ALIEXPRESS : 
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MIGRATION DU B2B AU B2C : ALIBABA VS. ALIEXPRESS

❑ Le vendeur fournit un catalogue spécifique en fonction du pays d'achat de l'utilisateur
(personnalisation du contenu, devise, etc.).

❑ Plusieurs formes de paiement et d'expédition au choix de l'acheteur.

❑ Les vendeurs ont toute liberté pour personnaliser leurs envois. Pouvoir maintenir son image de
marque et favoriser la fidélité de ses clients.

❑ Les commissions dans les moyens de paiement sont supportées par Aliexpress, le vendeur ne
doit payer que la commission par vente.

❑ Chaque vendeur aura une personne qui lui offrira un soutien au sein de la plateforme
Aliexpress, un gestionnaire de compte.

❑ Avec un modèle de commerce électronique transfrontalier, vous pouvez vendre partout en
Europe. Nous vous suggérons de commencer par un certain nombre de pays prioritaires, puis de
vous étendre à des marchés cibles secondaires.

LES AVANTAGES DE VOTRE PROJET SUR ALIEXPRESS :
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS
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ALIEXPRESS

TRAFIC EXTERNE : PROGRAMME D'AFFILIATION
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ALIEXPRESS

PROGRAMME D'AFFILIATION
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ALIEXPRESS

Maintenant que les produits font déjà l'objet d'une publicité externe, il est temps de l'accompagner de trafic
interne et de bien mélanger le tout. Pour obtenir du trafic interne, la meilleure recommandation en tant
que nouveau vendeur est d'enregistrer quelques Freebies. Ceux-ci généreront un trafic élevé en quelques
jours, qui, mélangé au reciblage du programme d'affiliation, multipliera votre trafic.

TRAFIC INTERNE : FREEBIES
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Elles consistent à vendre certains produits à un prix symbolique de 0,01 €, des promotions utilisées
principalement lors du lancement d'un nouveau produit pour en augmenter la visibilité, les évaluations
positives et le positionnement dans les moteurs de recherche.

Les produits inclus dans ce type d'offre apparaîtront dans la section "Freebies" de la page d'accueil
d'AliExpress. Seuls les acheteurs qui accèdent par l'APP d'AliExpress pourront y accéder.
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Les freebies sont des produits qui sont tirés au sort
parmi les acheteurs qui en font la demande, et la
plateforme décide à qui les donner en fonction de
divers facteurs tels que leur activité au sein de la
plateforme ou les avis positifs générés ou leur score en
tant qu'acheteur. En retour, le produit peut améliorer
votre classement de vente et les avis positifs.
Demandez à l'utilisateur de laisser un avis sur votre
produit.

L'évaluation par l'acheteur choisi lors du tirage au sort
est préalable au processus d'achat.
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ALIEXPRESS - FREEBIES

Une fois vos premiers Freebies terminés, et ayant déjà les premières ventes et évaluations,
vous pouvez déjà être en mesure de générer des PROMOTIONS
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ALIEXPRESS

LES PROMOTIONS EN MAGASIN SONT DES PROMOTIONS INDIVIDUELLES QUE CHAQUE VENDEUR 
DÉCIDE DE FAIRE SUR SON PROPRE MAGASIN.

Produits à prix réduits pendant
une période établie par le

vendeur.

Remises, livraison gratuite ou autres
avantages pour les clients qui
dépassent un volume ou une valeur
d'achat moyen établi par le
vendeur.

Les coupons de
réduction qui
apparaissent sur la
page d'information sur
les produits.

(Disponible uniquement pour l'APP) :
Offres sur un groupe de produits de
sorte que, lors de la sélection d'un
produit du groupe, des réductions
apparaissent sur les produits restants.
Par exemple, pour l'achat d'une paire de
lunettes, nous réduisons le prix de l'étui
à lunettes correspondant.

Codes de réduction créés
par le vendeur, qu'il décide
de donner à qui il veut ou
qu'il inclut sur la page
d'information du produit.
Ce type de promotion est
conçu pour fidéliser les
clients habituels et leur
offrir une réduction
spéciale.
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ALIEXPRESS

PROMOTIONS QUOTIDIENNES D'ALIEXPRESS

Les offres, les remises, qui sont faites de manière récurrente et qui ont une place définie sur la page
d'accueil d'AliExpress :

- FREEBIES (uniquement disponible pour l'APP) : recommandé avant tout pour faire connaître de nouveaux
produits. Il s'agit de donner des produits à certains utilisateurs en échange de les essayer et de générer une
évaluation de ceux-ci. Déjà commenté ci-dessus.

- OFFRES FLASH : Promotions récurrentes qui consistent à fixer un prix spécial pour une période de temps
limitée (48H). Les produits participant à cette promotion apparaîtront dans la section "Offres flash" que
vous pouvez trouver sur la page d'accueil d'AliExpress, et les acheteurs pourront également voir les offres du
lendemain dans "Offres à venir".
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ALIEXPRESS

Ces promotions apparaissent sur la
page principale d'AliExpress, mais
elles ne concernent que les
vendeurs qualifiés.

OFFRES ÉCLAIR
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ALIEXPRESS

Ces types de promotions consistent à
mettre un prix spécial sur une série de
produits pendant une période de 48
heures. Passé ce délai, la remise ne
sera plus disponible et le produit
reviendra à son prix initial. Cela
génère chez le client le besoin
d'acheter immédiatement, car s'il
attend, il peut perdre l'occasion. Les
vendeurs qui s'inscrivent aux "offres
flash" augmentent généralement leurs
ventes rapidement et améliorent ainsi
leur classement sur la plateforme.

Mais dans ce type de promotions, tous les produits ne peuvent pas participer.
Pour bénéficier de cet espace, l'article doit avoir un pourcentage minimum
d'avis positifs et un bon volume de ventes.

Accédez à l'onglet "Marketing" puis à "Accueil" et le calendrier indiquera les
promotions AliExpress auxquelles vous pouvez participer.
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ALIEXPRESS

En fonction de la promotion, vous pouvez inclure de 3 à 5 produits.

Exigences pour les promotions régulières (au niveau du produit)

1. Avoir au moins 3 ventes dans les 30 derniers jours
2. Le rabais doit correspondre au prix le plus bas des 30 derniers jours.
3. Livraison gratuite en Espagne

Exigences pour les grandes promotions, telles que la campagne de Noël

1. Une remise supérieure à 1 %.
2. Le produit doit avoir un prix inférieur à celui des 30 derniers jours.
3. Le stock doit être d'au moins 10 produits
4. Le même produit peut être enregistré deux fois dans la même semaine. Après cela,
vous devrez attendre 14 jours pour pouvoir l'inscrire à nouveau.

AliExpress examinera votre demande de participation

Une fois inscrit, l'équipe d'AliExpress vérifiera votre demande et confirmera votre
participation à la promotion si vous remplissez toutes les conditions requises.
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ALIEXPRESS

LES MEILLEURES PROMOTIONS D'ALIEXPRESS

Il s'agit de promotions mensuelles auxquelles participent un grand
nombre de vendeurs et d'acheteurs. Les plus importantes de
l'année sont le 11.11, le Black Friday et le 12.12. Au moment où
la promotion a lieu, elle occupe la majeure partie de la page
d'accueil d'AliExpress et entraîne de très bons résultats de vente.
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

À PROPOS D'AMAZON... 

MARCHÉ B2C RÉFÉRENCE MONDIALE.

Amazon est considéré comme un centre commercial virtuel, où les utilisateurs peuvent explorer jusqu'à ce qu'ils
trouvent ce qu'ils recherchent. Des options intéressantes pour les vendeurs dans les services fournis par Amazon
(par exemple, la logistique).
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

ÉCOSYSTÈME AMAZONIEN
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Les sites de vente en ligne
les plus populaires dans le
monde en juin 2020, par
visiteurs uniques (en
millions)

AMAZON EST LE LEADER MONDIAL DU COMMERCE EN LIGNE
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON LEADER DU COMMERCE EN LIGNE EN ESPAGNE
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON MÈNE MÊME DANS LES RECHERCHES DE PRODUITS
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AVANTAGES DE LA VENTE SUR AMAZON :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

VENDEUR

• Vous vendez vos produits en gros sur
Amazon

•Amazon fixe le prix de votre produit et
contrôle le stock.

•Paiement de chaque commande
Amazon dans les 60-90 jours

•Gestion de votre compte : Vous pouvez
créer diverses options publicitaires /
mise à jour lente du catalogue (Amazon
l'examine)

•Amazon s'occupe de la logistique et du
service clientèle

VENDEUR (PRO)

•Vous vendez au client final. Vos frais :
39 € par mois + 15 % de commission sur
les produits.

•Contrôle total du prix et du stock de
vos produits

•Paiement dans les 2 semaines suivant la
vente.

•Gestion de votre compte : Vous pouvez
créer différentes options publicitaires /
mise à jour rapide du catalogue

•Vous devez vous occuper du service
clientèle et de la logistique (possibilité
d'utiliser la logistique Amazon).

TYPES DE VENDEURS SUR AMAZON :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

TYPES DE VENDEURS SUR AMAZON :

VENDEUR

PLAN VENDEUR INDIVIDUEL

VENDEUR PROFESSIONNEL

VOUS VENDEZ DIRECTEMENT
AU CLIENT FINAL Moins de 40 produits par mois.

Paiement pour le produit vendu environ (0,99 € + 15 %)
Impossible d'ajouter de nouveaux produits
Non disponible dans toutes les catégories
Vous pouvez profiter de la logistique d'Amazon
Paiement après la vente du produit
Amazon marque le prix de vos envois

Recommandé pour les volumes plus élevés
Frais de 39 € + 15 % environ sur le produit 
vendu
Vous pouvez ajouter de nouveaux produits
Vous pouvez vendre dans toutes les catégories
Vous pouvez profiter de la logistique d'Amazon
Vous pouvez créer des promotions à partir de 
Seller Central
Paiement dans les 15 jours
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

TYPES DE VENDEURS SUR AMAZON :

VENDEUR VENDOR CENTRAL

Accessible uniquement sur invitation

Accès à Amazon Advertising et Amazon DSP
Fort potentiel marketing, capacité à créer un
contenu de qualité.
Produits inclus dans Amazon Premium

VOUS VENDEZ À AMAZON
AMAZON AU CLIENT FINAL
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

INFORMATIONS POUR
OUVRIR UN COMPTE EN
EUROPE :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

1. Créez votre compte Europe

2. Téléchargez votre inventaire sur votre compte européen : Par le biais d'une API Amazon.

3. Sélectionnez les marchés : Espagne, Italie, Royaume-Uni, France et/ou Allemagne.

4. Pour chaque pays, adaptez la description, les prix, les frais d'expédition.

5. Logistique Amazon : Si vous vendez uniquement en Espagne, vous pouvez acheminer vos produits vers l'un
des entrepôts espagnols.

6. Amazon Cross Border Logistics : Si vous avez l'intention de vendre en Europe, vous pouvez acheminer vos
produits vers l'entrepôt central européen en France (Lyon, par exemple).

COMMENT VENDRE SUR AMAZON
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Contenu de qualité
Informations 
complètes sur les 
produits
Mots-clés, titres, 
sous-titres, 
description
des images de qualité

Marketing
•Publicité
•promotions Prix compétitif Commentaires des 

clients
Ratios de 

performance

Pour que les produits apparaissent dans les premières positions, nous devons faire attention :

CONSEILS POUR VENDRE SUR AMAZON :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

PROMOTIONS SUR AMAZON POUR LES VENDEURS PROFESSIONNELS

En tant que vendeur Amazon PRO, nous pouvons créer différents types de promotions, comme par exemple :

•Expédition gratuite
•Remise en pourcentage ou en euros
•2 pour 1
•Avantages externes à la commande
•Annonces de produits sponsorisés (outil).

AMAZON MARKETING SERVICES, AMG, etc.

Différentes options publicitaires pour les vendeurs qui nous permettent de :

•Faites des annonces au CPC de type texte, bannière, etc.
•Cibler les annonces par mot-clé ou par produit
•Mesurer les performances de la campagne et le retour sur investissement
•Optimiser en permanence les performances des annonces /
•Créer un contenu de qualité sur les pages de produits

MARKETING SUR AMAZON : 
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

NOUS AVONS DÉJÀ SIGNIFIÉ L'ORDRE : NOTES.

Sur Amazon, comme sur la plupart des places de marché, les évaluations des clients sont un
élément fondamental qui apporte crédibilité et confiance aux millions de clients d'Amazon. Pour
cette raison, nous devrons demander des évaluations avec les envois afin de construire notre
réputation au sein de la plateforme.



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Document : MOOC Agrosmart Global

MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON VINE (POUR LE CENTRE DE VENTE) :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Les vendeurs sur Amazon doivent respecter les ratios de performance suivants :

Taux d'annulation : 2,5% maximum (annulation de la commande 48 heures après sa réception).

Taux de commandes défectueuses : retours motivés par l'envoi d'une commande défectueuse : 1%.

Taux d'envoi tardif : maximum de 4 %.

Ratio de temps de réponse : pourcentage de messages envoyés par le client auxquels le vendeur a répondu en
moins de 24 heures

AMAZON : RATIOS DE PERFORMANCE
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

• Les ventes : Plus un produit se vend, plus il apparaît dans les résultats de recherche.

• Catégorisation - Amazon vous demande d'entrer une catégorie lorsque vous enregistrez votre produit.
Comme pour Alibaba.com, le choix de la bonne catégorie est la clé de la visibilité du produit.

• Exécution : Amazon privilégie les produits vendus et expédiés par ses soins.

• Un facteur clé : la recherche de mots-clés avant l'entrée dans le produit (utilisez des outils comme
www.keywordinspector.com).

D'AUTRES FACTEURS POUR AMÉLIORER LE POSITIONNEMENT DANS AMAZON :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Si vous êtes compétitif, vous gagnerez la BuyBox, c'est-à-dire que
lorsque votre produit est recherché, le vôtre sera affiché contre
celui de la concurrence, ce qui vous donnera toute la visibilité et les
plus grandes possibilités de conversion puisque pour acheter votre
produit, il suffira d'appuyer sur le bouton d'achat et pour voir celui
de la concurrence, il faudra donner à "nouveau".

BuyBox
Outre le prix, d'autres éléments
influencent vos statistiques en
tant que vendeur.

Ajustez les prix de votre produit et gagnez le BuyBox
Amazon Seller Central indique le prix le moins cher de chacun des produits que vous vendez sur Amazon, ce 
qui vous donne la possibilité de les ajuster pour rester compétitif.

AMAZON ET BUYBOX : 
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

REMPLI PAR LE COMMERÇANT (FBM)
Possibilité de disposer de son propre entrepôt
Le vendeur est responsable de la logistique du produit.
Caractéristiques :

Vous avez un contrôle total sur l'emballage et les conditions d'expédition
Pas de "location d'espace" à payer à Amazon

REMPLI PAR AMAZON (FBA)
Option entrepôt Amazon
Vous expédiez les produits aux entrepôts d'Amazon et ils s'occupent de la logistique.
Caractéristiques: :

• Économiser du temps et des responsabilités
• Les produits de cette modalité peuvent être choisis pour la livraison Amazon Prime

ou Super Save GRATUITE.
• Vous pouvez l'utiliser pour votre propre boutique en ligne

OPTIONS FBA :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

OPTIONS FBA :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Avec un compte, nous pouvons vendre dans 5 pays (Allemagne, Royaume-Uni, France,
Italie et Espagne) en laissant Amazon gérer le stockage et la logistique.

Amazon applique des prix logistiques différents en fonction du pays où nous avons
effectué la vente.

Amazon différencie 3 types de produits avec des prix différents (poids moyen, non moyen
et lourd)

Amazon facture le stockage, le prélèvement, l'emballage et l'expédition.

Amazon fait la distinction entre des prix plus avantageux pour les produits vendus sur
Amazon et d'autres pour les produits non vendus sur Amazon (logistique multicanal).

SERVICE LOGISTIQUE D'AMAZON :



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Document : MOOC Agrosmart Global

MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON EST ÉGALEMENT EN CONCURRENCE AVEC LES FABRICANTS :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON HANDMADE : 
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

Gérer les enregistrements et les présentations des déclarations de TVA en Europe

Tax Services on Amazon est une solution de conformité à la TVA qui vous permet de gérer
l'enregistrement et les déclarations de TVA en Europe. Nous travaillons avec différents prestataires de
services fiscaux pour faciliter le respect des obligations en matière de TVA au Royaume-Uni, en
Allemagne, en France, en Italie, en Espagne, en Pologne et en République tchèque.

AMAZON TAX SERVICES :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON PAY : 
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON TAX SERVICES :
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MIGRATION DE B2B À B2C : AMAZON

AMAZON : CONSEILS SUR LE COMMERCE INTERNATIONAL.
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MIGRATION DU B2B AU B2C : AMAZON BUSINESS

LE SAUT VERS LE B2B : AMAZON BUSINESS
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

QUELQUES-UNES DES PRINCIPALES PLACES DE MARCHÉ MONDIALES
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

EBAY : 



www.thevalley.es

AGROSMARTglobal 
INTERREG SUDOE 
SOE3/P2/E0897 
MOOC Agrosmart Global

Document : MOOC Agrosmart Global

D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

EBAY : 
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

EBAY : 
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

EBAY : 
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

EBAY : 
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

ETSY : 
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D'AUTRES PLACES DE MARCHÉ VERTICALES ET HORIZONTALES

ETSY : 

Etsy ne vend que des articles faits à la main, ou
fabriqués, selon la conception et la commande d'un
artisan créatif, en utilisant des méthodes de
production artisanales.

Etsy vous permettra de publier des créations sur
n'importe lequel de vos sites et se chargera de gérer
les transactions dérivées de vos ventes en ligne.

Cette place de marché B2C reçoit plus de 33 millions
de visites par mois.

Bijoux

Mode

Accueil

Événements

Jouets et loisirs

Art

Outils

Classique
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AUTRES MARCHÉS

CATÉGORIE DE PRODUIT PLACES DE MARCHÉ VISITES / MOIS

Général 77 15.8B

Mode 22 431.7M

Électronique 5 289.3M

Accueil 6 192.9M

Livres 5 44.3M

Art 3 279.0M

Musique 2 73.3M

Vieux ítems et meubles 2 5.1M

Musique 1 15.4M

Bras 1 11.2M

Jouets 1 3.7M

PRINCIPALES CATÉGORIES
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MARCHÉS AGROALIMENTAIRES

NOM PAYS TYPE

21 Alimentation et boissons en ligne Chine/Global B2B2C

Agrelma Global/Italie B2B

Commerce agricole Global/Corée B2B

Agroterra Europe/Espagne B2B

Les meilleurs importateurs de produits 
alimentaires Europe/Royaume-Uni B2B

Carré de Boeuf Europe/France B2B2C

Claire Global Global/Espagne B2B2C
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MARCHÉS DE L'ÉLECTRONIQUE

NOM PAYS VISITES / MOIS

Meilleur achat États-Unis, Canada, Mexique 229.3M

Newegg
États-Unis, Canada 32.4M

G2A.com
Global 13.6M

digitec
Suisse 8.1M

JEU
ROYAUME-UNI 5.8M
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AUTRES PLACES DE MARCHÉ B2B DANS LE SECTEUR

Il permet aux entreprises et aux 
acheteurs de toutes tailles d'accéder à 
un million de produits spécifiques en un 
seul endroit.

LE GROUPE VIRTUALEXPO EST UN LEADER MONDIAL SUR LE 
MARCHÉ DE LA GÉNÉRATION DE LEADS B2B EN LIGNE.

Il s'adresse à un public international d'acheteurs, de fabricants et de distributeurs par le biais de ses six
plateformes B2B dans différents secteurs :

Les fabricants peuvent atteindre leurs objectifs commerciaux en
exposant leurs produits chez nous pour bénéficier d'opportunités de
vente, d'une visibilité internationale, d'un renforcement de la marque,
de réseaux de vente et de résultats mesurables.Grâce à des outils de référencement et

des sites spécialisés en 9 langues, il attire
des millions d'acheteurs en ligne, de
fabricants et de distributeurs et permet
d'attirer du trafic vers le site du vendeur.

Fournit aux revendeurs les outils nécessaires pour 
recevoir des pistes de vente, ainsi que la possibilité 
de créer un magasin virtuel, un service d'hébergement 
de sites Web et un réseau de revendeurs afin 
d'accroître la visibilité en ligne et la génération de 
pistes.
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Pays Focus Secteur Trafic mensuel Frais mensuels Frais variables Type de 
vendeurs

Monde, 
Europe 

quotidien
ne

B2B Industriel 1,2 moulin 3 premiers mois 450€ Négociation 
directe Producteurs 

DirectIndustry fournit des solutions clés en main pour stimuler
votre activité.

résultats
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AUTRES PLACES DE MARCHÉ B2B DANS LE SECTEUR
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Thomas a été la première plateforme de sourcing industriel et la première
puissance marketing d'Amérique du Nord.
Il s'adresse aux professionnels des deux côtés du processus d'achat industriel
afin de créer des solutions qui informent, soutiennent et responsabilisent le
secteur.

PROFESSIONNEL
S ENREGISTRÉS

ENTREPRISES 
ENREGISTRÉES

Trafic mensuel Frais mensuels Coût variable -
redevance variable

Type de vendeurs

1,9 million
Cela dépend de la suscription :

100$ - 1.000$

Cela dépend de 
la suscription :

94$ - 300$

Producteurs et 
distributeurs 
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AUTRES PLACES DE MARCHÉ B2B DANS LE SECTEUR
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AUTRES PLACES DE MARCHÉ B2B DANS LE SECTEUR

La plateforme est divisée en produits et catalogues, avec 17 
catégories principales :
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COVID-19 IMPACT : LA CONVERSION DES FOIRES 
TRADITIONNELLES EN PLATEFORMES VIRTUELLES. LE CAS DU 

SECTEUR AGROALIMENTAIRE. 

La pandémie a obligé à reprogrammer ou à adapter des réunions en face à face contre la montre, tant
en 2020 qu'au début de 2021, à l'échelle de Fruit Attraction, Alimentaria, Meat Attraction ou Seafood
Expo Global/Seafood Processing Global, et la capacité d'adaptation a été mise à l'épreuve du secteur.

Le premier cas à grande échelle où l'efficacité des réunions virtuelles a été testée a été le salon Fruit
Attraction, où la plateforme Live Connect a permis d'accéder à l'agenda, aux conférences en streaming,
à la mise en réseau, aux appels vidéo et aux chats entre les participants, sur la base de
recommandations faites grâce à l'intelligence artificielle.
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COVID-19 IMPACT : LA CONVERSION DES FOIRES 
TRADITIONNELLES EN PLATEFORMES VIRTUELLES. LE CAS DU 

SECTEUR AGROALIMENTAIRE. 
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COVID-19 IMPACT : LA CONVERSION DES FOIRES 
TRADITIONNELLES EN PLATEFORMES VIRTUELLES. LE CAS DU 

SECTEUR AGROALIMENTAIRE. 
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COVID-19 IMPACT : LA CONVERSION DES FOIRES 
TRADITIONNELLES EN PLATEFORMES VIRTUELLES. LE CAS DU 

SECTEUR AGROALIMENTAIRE. 

"Le monde numérique nous a ouvert un monde d'opportunités et de nouvelles façons de travailler sur
lesquelles nous devons tous commencer à travailler et créer une culture de la numérisation pour
accompagner le processus de numérisation du secteur agroalimentaire".

"Il faut créer beaucoup de culture, ouvrir la voie et forcer parce qu'aujourd'hui, avec tout ce qui a évolué
et qui a évolué en huit mois sur le plan numérique, ce qui allait se passer naturellement dans huit ans,
une proposition n'a plus de sens équitable qui est entièrement en face à face."
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COVID-19 IMPACT : LA CONVERSION DES FOIRES 
TRADITIONNELLES EN PLATEFORMES VIRTUELLES. LE CAS DU 

SECTEUR AGROALIMENTAIRE. 

En ce qui concerne l'avenir des foires agroalimentaires alors que le coronavirus est une réalité, ils 
estiment qu'il est encore difficile de faire une évaluation globale des foires numériques, mais ils 
reconnaissent que "nous devons garder à l'esprit qu'à l'heure actuelle, tout est axé sur la virtualité et 
la présence en ligne, et nous ne pouvons pas non plus l'oublier."

"L'avenir du secteur des foires continuera d'être joué par les événements physiques, qui sont
irremplaçables, mais ils pourront désormais toucher un public international beaucoup plus large
grâce à la mise en place de plateformes numériques", qui offrent des possibilités "multiples et à
long terme".

Source : Plate-forme Terre


