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Opportunités et
stratégies pour

développer et étendre
votre entreprise grâce

aux technologies
modernes



MODULES

ANALYSE DE DONNÉES ET PERSPECTIVES

TECHNOLOGIE MOBILE ET APPLICATIONS

INTERNET DES OBJETS (IOT) EN AGRICULTURE

RÉSEAUTAGE ET COLLABORATION EN LIGNE

CYBERSÉCURITÉ ET PROTECTION DES DONNÉES

TENDANCES FUTURES ET STRATÉGIES D’ADAPTATION

INTRODUCTION À LA TRANSFORMATION
NUMÉRIQUE DANS L’AGROALIMENTAIRE

CRÉER UNE PRÉSENCE NUMÉRIQUE

COMMERCE ÉLECTRONIQUE ET VENTES EN LIGNE

STRATÉGIES DE MARKETING NUMÉRIQUE
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Importance du commerce en ligne dans le secteur agroalimentaire
 Modèles et plateformes de commerce en ligne
 Stratégies pour optimiser les ventes en ligne
 Facteurs clés pour des opérations de commerce en ligne réussies

Commerce électronique et
ventes en ligne
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Commodité pour le
consommateur

1) Importance du commerce électronique
dans le secteur agroalimentaire

Expansion du marché Efficacité des coûts

Analyses de données

Accès à un marché
mondial via le web,
atteignant un plus
grand nombre de

personnes

Le commerce en ligne offre de la
commodité, permettant

d’acheter de n’importe où et à
tout moment

Réduction des coûts
généraux par rapport

aux magasins
physiques (loyer,

assurance, électricité…)

Les plateformes de commerce
électronique fournissent des données

sur le comportement et les
préférences des consommateurs >

stratégies de marketing ciblées
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Entreprise >
Consommateur Entreprise >

Entreprise
Consommateur

>
Consommateur

2) Modèles de commerce électronique

Abonnement
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Entreprise --> Consommateur

Les clients visitent le site web
 L’entreprise traite les commandes

Magasin de détail en ligne direct

Entreprises « De la ferme à la table »
Garden Path Homemade Soap
Whateverfloatsyoursoap
My Nordic Garden
Trinkets & Thyme
WOVVVEN
Gibbs Honey

Exemples
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Entreprise --> Entreprise

Le grossiste vend aux détaillants
L’entreprise fournit des produits, services
ou ressources à une autre entreprise via
une plateforme en ligne

Grossiste

Uline
Costco
Terraquip
Grainger
DHgate

Exemples
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Consommateur --> Consommateur

Des particuliers vendant des biens ou des
services directement à d’autres particuliers
via une plateforme en ligne

Vente d’un particulier à un
autre particulier

Craigslist
Facebook Marketplace
Pinterest
Ebay
Etsy

Exemples:
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Abonnement

Livraisons régulières de produits ou services
moyennant des frais mensuels ou annuels

Régulier

Agriculture soutenue par la communauté (CSA) – paniers,
entretien de jardin, déneigement
Good Food Garden
Ottawa Farm Fresh
Ferme Leve-tot

Exemples
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3) Plateformes de commerce électronique

Tire parti de la plus grande place de marché en
ligne pour une visibilité accrue

Amazon
Plug-in WordPress, offre de la flexibilité pour
ceux qui ont déjà des sites WordPress

WooCommerce
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Plateforme conviviale, idéale pour les petites et
moyennes entreprises

Shopify
Plateforme pour produits faits main et uniques,
adaptée aux marchés de niche

Etsy

3) Plateformes de commerce électronique
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+ Audience intégrée
+ Facilité de configuration
+ Confiance et crédibilité
+ Support marketing
+ Moins d’entretien

 -Frais et commissions
 -Contrôle limité
 -Concurrence
 -Limitations de la marque

4) Place de marché vs site web propre
+ Contrôle total
+Pas de frais de place de marché
+Relations avec les clients
+Contrôle du SEO et du trafic
+Potentiel de croissance

 -Génération de trafic
 -Investissement initial et configuration
 -Pas de confiance intégrée
 -Entretien
 -Gestion du service client
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5) Stratégies pour optimiser les ventes en ligne

Expérience
utilisateur

Tarification &
Promotions

Présentation
du produit

Options de
paiement

Design simple et intuitif & navigation facile
Optimisation mobile pour répondre au nombre croissant d’acheteurs sur mobile

Stratégies de tarification compétitives & informations tarifaires claires
Utilisation efficace des promotions, réductions et programmes de fidélité

Images de haute qualité & descriptions détaillées pour améliorer l’attrait
des produits
Utilisation de vidéos pour démontrer l’usage et les avantages des
produits

Offrir plusieurs options de paiement sécurisées (cartes de crédit,
PayPal…)
Processus de paiement transparent
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Suivi des niveaux de
stock, prévision de
la demande,
réapprovisionneme
nt en temps voulu,
éviter le
surstockage

Logistique et
transport

6) Stratégies de gestion

Service
clientInventaire

Analyse et
suivi des

performances

Répondre aux
demandes, résoudre
les problèmes,
 Assurer une
expérience client
positive,
 Fidéliser la clientèle

Coordination efficace
du transport et du
stockage

Surveiller les
indicateurs clés,
évaluer la croissance
de l’entreprise,
optimiser les
stratégies, améliorer
la prise de décision
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La présence en ligne offre des opportunités
significatives pour les entreprises du secteur
agroalimentaire d’étendre leur portée et d’améliorer
leurs ventes.

7) En conclusion

Comprendre le commerce électronique
Choisir les bonnes plateformes
Mettre en œuvre des stratégies de vente efficaces
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6) Exercices d’engagement actif
Analyse

Explorez différentes plateformes de commerce
électronique d’entreprises que vous connaissez.

Analysez leur convivialité et leurs fonctionnalités en
vous basant sur ce que vous avez appris dans ce

module.

Planification
Créez un plan de commerce électronique fictif pour

une entreprise agroalimentaire imaginaire,
comprenant : choix de la plateforme, stratégies

marketing, présentation des produits.
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