Fonctionnement d’un site marchand



e Enjeu du site marchand:

— Choisir la solution qui s’accorde aux protocoles
et habitudes entre clients, fournisseurs, et
partenaires

— Mettre en place une solution
o adaptée aux services administratifs

e permettant a I'entreprise de négocier le virage vers l'e-
commerce avec succes

 au meilleur co(t
e évolutive



e Commerce B2C en France:

un million de nouveaux acheteurs en ligne en 2004
panier moyen annuel = 718 euros (+ 38%)
laredoute.fr = 12% du CA en ligne (0,1% en 1998)



* Moins de sites, plus de chiffre

 Sites web marchands en France:
— Mars 2002 : 2752, mars 2003 : 2500 (-10%)

— Disparition ou déeveloppement = fonction de la démarche
commerciale et de la gestion du site, pas de la taille du
CA

e Ex:le



Objectif du site marchand: faire d’un visiteur un client

Moins d’'un internaute sur 2 achete sur un site marchand

Probleme de confiance (certains prennent peur quand le site
annonce une connexion securisée, etc...)

Problemes de suivi de commande, de livraison, de SAV...

Probleme de protection des données personnelles: enjeu
majeur: ne pas tuer ‘la poule aux ceufs d’or’ en vendant les donnees
personnelles

2/3 des internautes reticents a I'achat franchiraient le pas si
ces obstacles étaient levés
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 |ntroduction
o Confier la gestion a un prestataire

e Assurer la gestion du site

— Intershop
Front office
Back office
— Qasis
Front office
Back office



Au travers une plate-forme technique sécurisée, un prestataire ou plusieurs
prestataires peuvent prendre en charge, sous lI'enseigne du commercant, tous les
aspects de la transaction commerciale et financiere sur le web.
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Le déroulement d’une transaction - type

Client
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lere etape: prendre contact avec les
partenaires :

2eme etape: la phase de consell
3eme étape: la construction du site

4deme étape: la maintenance



 |ntroduction
o Confier la gestion a un prestataire

e Assurer la gestion du site

— Intershop
Front office
Back office
— Qasis
Front office
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Produit de WebetSolutions
Produits pour commerciaux nomades

Inclut une solution de gestion de sites webs
marchands



