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La tendance a la hausse du commerce
électronique ne date pas d'hier. La
pandémie a accéléré un phénomene

qui etait déja en croissance et I'a rendu
incontournable. Les ventes en ligne vont
continuer a prendre de I'ampleur quand la
situation sanitaire aura été maitrisée. On
estime que la taille du marché mondial du
commerce électronique atteindra 39 000
milliards de dollars américains d’ici 2023.

Le commerce électronique engendre

de nouvelles occasions d’affaires pour
toutes les entreprises, peu importe leur
taille ou leur secteur d'activite. Il les oblige
également a revoir leur modéle d’affaires.
Si prés de 85 % des consommateurs
canadiens achetent en ligne, seulement
46 % des petites et moyennes entreprises
au pays prevoient vendre par le biais du
Web. Pourtant, celles qui vendaient deja
en ligne avant la pandémie s'en sont mieux
tirées que les autres.

Mot de I'’économiste en chef

Le commerce en ligne comporte cependant
son lot de défis. Par exemple, 22 % des PME
qui vendent en ligne nenregistrent aucune
croissance de leur chiffre d’affaires. Lentrée de
nouveaux joueurs et lomniprésence des géants
du Web ont entrainé une concurrence accrue
dans le marché du commerce électronique. ||
devient donc crucial d'adopter les stratégies
les mieux adaptées a votre entreprise.

C'est sur la base de ces constats que

nous avons produit le présent rapport de
recherche. En plus de présenter I'état actuel
du cybercommerce, notre objectif premier
est de partager les stratégies en ligne qui,
selon nos experts, sont les mieux adaptees
a la realité des PME canadiennes.

Nous esperons que ces conseils vous
oermettront de profiter de toutes les
oossibilités qui soffrent a vous sur le Web.

Pierre Cléroux
Vice-président, Recherche et
économiste en chef
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Faits saillants

Le commerce électronique Tr o
est incontournable p

Cinq facteurs de
réeussite des ventes

- Le marché mondial du commerce d’e nt repreneu rs en ligne:

électronique atteindra 39 OO0 milliards

1. offrir une bonne

de dollars américains en 2023 tardent é prend re experience client

- Prés de 85% des consommateurs Ie Vi rage

canadiens achetent en ligne.

Vendre en lighe permet aux Seulement
entreprises de croitre

2. développer son
expertise

Cinq étapes a
suivre pour vendre
en ligne:

1. comprendre son
marchée

2. connaitre ses clients

3. s’assurer d’étre

rentable
- Prés de 80 % des entreprises tres o 4. livrer dans les délais
engagées en ligne ont vu leurs ventes o prévus
augmenter avant la pandéemie.

- Les PME canadiennes qui vendaient en des PME prévoient vendre en ligne

ligne durant la pandémie ont été moins apres la crise.

affectées que les autres.

Atteindre la rentabilité sur le Web

3. repenser ses
partenariats et son
modéle d'affaires

5. financer ses
Investissements

Comment étre compétitif en commerce électronique

4. developper ses
competences

5. définir ses objectifs et
optimiser ses efforts
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Les ventes en ligne,
un incontournable

Une tendance qui a débuté bien Graphique 1

avant la Pandémie Ventes au détail du commerce électronique, de 2012 au début de 2018
L'engouement pour l'achat en ligne nest pas ten'milliards de dollars)

le résultat de la pandémie de COVID-19. 2219
En effet, les ventes et 'emploi dans le o5

commerce electronique étaient en hausse
avant les mesures de confinement qui

ont frappé les Canadiens au début du B g3
printemps 2020. 10 =

Entre 2012 et 2018, les ventes au détail en

20

ligne ont presque triple. 2012 2013 204 2015 206 2017 2018

Source : Statistique Canada.
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Un secteur créateur demplois

Lemploi dans le secteur a également connu
une progression fulgurante.

Le nombre de Canadiens travaillant
directement dans le commerce électronique
a plus que doublé entre 2010 et 201/, année
pour laquelle nous disposons des données
les plus récentes'.

1. En comparaison, le nombre demplois total au Canada a augmenté de 10,4 %
durant cette période.

Graphique 2

Emploi dans le commerce électronique, 2010 comparativement
a 2017

164 549
emplois

2,5 x

66 407
emplois

2010 2017

Source : Statistique Canada.
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Graphique 3

Entreprises réalisant une partie de leur chiffre d’affaires* en ligne (%),

. . par secteur d’activité
Le commerce electronique est

présent dans tous les secteurs 68%
d’activite

57 %

52 %
Le commerce électronique n'est pas

47% 45 % 44% 43 %
réserve exclusivement aux deétaillants. Les
données d’'un recent sondage mené par
BDC indiquent qu’au début de 2020, un peu
moins de la moitié des PME vendaient , . . . .

. Commerce de Tourisme Technologie, Fabrication Transport et Services Commerce
en Ilgne. détail information et entreposage d'enseignement de gros
. ) _ _ communications et sgins_d’e
Apres les détaillants, les entreprises santé privés
de tourisme et celles du secteur de
la technologie, de I'information et des 43 % 39% 379, 369 )
. . sy . . o
communications étaient les plus susceptibles 33 % 29 %
de générer une partie de leurs revenus
en ligne.
| | | |
Toutes les PME Services Construction Services Services aux Ressources
immobiliers professionnels particuliers
et autres

services privés

* Incluent les PME qui tirent plus de 1% de leur chiffre d'affaires du commerce en ligne.
Source : BDC, Sondage sur la réalité d'affaires des PME aprés la crise de la COVID-19, juin 2020.
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Graphique 4

Ventes au détail du commerce électronique, non ajustées (en milliards de dollars)

La popularité du commerce electronique

a explosé avec le confinement et demeure
élevee malgre la reouverture des commerces
de détail.

En effet, pour les quatre premiers mois de 308
la crise sanitaire (pour lesquels les données 36% ’
sont disponibles), les ventes en ligne ont
atteint ou dépassée le niveau de la période
des Fétes de 2019 (décembre 2019), qui est
géneralement la période la plus achalandee
de l'annee.

Décembre | Janvier Février Mars Auvril | Mai Juin Juillet
2019 2020 2020 2020 2020 2020 2020 2020

Source : Statistique Canada.
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Graphique 5

Nouveau comportement de consommation en ligne chez
les Canadiens (%)

Prés de 85 % des Canadiens achetaient
déja en ligne avant la pandémie. Pendant A fait un nouveau type d’achat en ligne
le confinement, les consommateurs ont dd Bl Va garder ses nouvelles habitudes en

. ligne aprés la crise, au moins en partie
adapter leurs habitudes, par exemple en
faisant leur épicerie en ligne.

86 %

La moitié des Canadiens ont effectué au 84 %
moins un nouveau type d’achat en ligne 76%
depuis le début du mois d’avril, et ce, dans
tous les groupes dage.

Les Canadiens ont pris golt au commerce
électronique. Selon un sondage effectué au
cours de l'eté, huit Canadiens sur 10 ayant
acheté pour la premiére fois en ligne durant
la pandémie ont l'intention de continuer a le
faire apres la crise.

55 ans et + | 35 a 54 ans 18 & 34 ans

Source : Léger, Le virage commercial : Consommer pendant et aprés la pandémie, vague 3 (n = 4015),
15 juin au 24 juin 2020.
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Certains produits sont
mieux adaptés au commerce
électronique

Les Canadiens sont plus susceptibles
d’acheter en ligne certains biens que l'on
retrouve principalement dans les magasins a
grande surface.

Cela dit, les contraintes dues au confinement
ont conduit de nombreuses PME a réinventer
leur modeéle d’affaires. Ces derniéres ont
modifié leurs produits et services afin de les
adapter au commerce electronique et de
tirer parti de cette tendance.

Graphique 6

Croissance des ventes du commerce électronique entre février et avril 2020 (%)

Meubles et articles
d’ameublement

Marchandises générales

Articles de sport, passe-temps,
livres et musique

Alimentation et boissons

Commerce de détail

Vétements et accessoires
vestimentaires

Santé et soins personnels

Matériaux de construction et
équipement de jardin

Source : Statistique Canada.
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lliards
US

Taille estimée du
marché mondial du

commerce

électronique
en 2023.

Source: Forrester.

-

Yl
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Histoire d'entrepreneur
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Comment une détaillante
de Vancouver a su tirer
parti des défis découlant
du confinement

Lorsque Julianna Charlton a
fermé ses magasins en raison du
confinement lié a la COVID-19,
elle sest d'abord tournée vers le
commerce electronique comme
outil de survie. Toutefois, apres

un mois de ventes record en avril,
son point de vue sur le commerce
électronique a change a jamais.

«lroniquement, avril a été le mois
le plus occupé de notre histoire,
rien que pour le commerce
électronique », déclare

Mme Charlton, fondatrice et chef
de la direction de NoMiNoU.

«Nous avons uni nos efforts

pour mener des campagnes de
marketing en ligne dynamiques et
propose des promotions, dit-elle.
Les ventes en lignhe ont explose. »

12
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L'entreprise établie a Vancouver
fabrigue des vétements de sport
et de loisirs inspirés d'ceuvres
originales creees par la mere

de M™¢ Charlton, ainsi que par
des artistes contemporains
autochtones, canadiens et
Internationaux.

En réaffectant le budget prévu
au départ pour les salons
professionnels au marketing

en ligne, NoMiNoU a trouvée un
nouveau marche international
pour ses vétements typiquement
canadiens.

« Nos ventes internationales en
ligne ont triplé, dit M™ Charlton.
Nous recevons des commandes
d’Australie, de Londres, de Dubai. »

Trouvez votre créneau

Voyant le succes que sa marque
recoltait a 'étranger, M™ Charlton
a décidé de lancer une plateforme
de commerce électronique basee
en Allemagne. Elle a decouvert
que les clients allemands adorent

bdc.ca

les vétements de fabrication locale
et respectueux de l'environnement
offerts par NoMiNoU.

« Les Allemands sont en forme, en
bonne santég, ils aiment les articles
fabriqués au Canada, et ce sont
d’ardents défenseurs de la culture
et de l'art autochtones », fait-elle
valoir.

Bien que NoMiNoU ait eu un site
de commerce électronique avant
a pandémie, la vente au détail et
a vente en gros constituaient ses
orincipaux canaux de vente ces
dernieres années. La situation a
changé lorsque M™ Charlton a
reorienté son budget de marketing
vers le marketing en ligne, ce qui a
permis au commerce electronique
de dépasser les ventes hors ligne.

Mm™e Charlton attribue son succeés
aux fondements inspirants de

son entreprise. L'importance
quaccorde NoMiNoU a la
collaboration avec les artistes et a
la durabilité seduit les clients qui

Atteindre la rentabilité sur le Web

souhaitent faire des achats ayant
un impact.

« |l est essentiel de définir

un créneau et de s’y adapter
rapidement, explique-t-elle. Méme
Si nos ventes sont virtuelles, nous
devons demeurer ancrés dans

le réel. »

Comment étre compétitif en commerce électronique

« Je pense que les achats
en lighe vont devenir la
nouvelle norme. »

- Julianna Charlton, fondatrice et chef de
la direction, NoMiNoU

13
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Trop d’entrepreneurs tarden
a prendre le virage

La présence en ligne stimule
la performance

Une étude de BDC publiée a l'éte 2019
démontrait qu'étre actif en ligne - par
exemple en fournissant des informations
sur votre entreprise, en faisant de la
publicité ou en offrant vos produits — est
fortement corrélé a une amélioration des
résultats financiers.

Graphique 7

Impact de la présence en ligne sur la performance des entreprises

/\/ 8 (N
D N\
1,7 fois 1,6 fois 2.8 fois

plus susceptibles plus susceptibles plus susceptibles
En effet, les entreprises actives en ligne d’avoir enregistré une d’avoir connu une d’exercer des activités
enregistrent une croissance des profits et croissance croissance commercifles sur les
des ventes plus élevée, et elles exportent supérieure supérieure !narches_'.
davantage que les entreprises similaires qui des ventes des profits Internationaux

ne vendent pas en ligne.

bdc.ca

Source : BDC, A la conquéte du Web : stratégies pour stimuler vos ventes, vos profits et vos exportations, Montréal, juillet 2019.
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Les entreprises qui vendent en
lighe sont plus résilientes

Une autre etude récente de BDC montre

que les entreprises qui réalisent plus de la
moitie de leurs ventes en ligne ont obtenu de
meilleurs résultats que les autres pendant la
période de confinement.

Signe de résilience en temps de crise : 39 %
dentre elles avaient maintenu ou augmenté
leurs revenus, contre seulement 16 % des
entreprises moins engagées en ligne.

bdc.ca Atteindre la rentabilité sur le Web

Graphique 8

Entreprises qui ont vu leur chiffre d’affaires augmenter
ou rester stable durant la crise

. Les revenus sont restés stables
B Les revenus ont augmenté

 Total

39 %

Réalisent 50 % ou plus de leur Réalisent moins de 50 % de leur
chiffre d’'affaires en ligne chiffre d’affaires en ligne

Source : BDC, Sondage sur la réalité d'affaires des PME canadiennes aprés la crise de la COVID-19, juin 2020.
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Alors que pres vors s o cammerce

de des Electronique dans |2
Can‘adlens _ Seulemgn_t 46 %
achetent en ligne, fone aprés 1 crise, sor S ponts
notre 3°ndage obut do eajiae s Plus quay
a‘_'l_pres des Se_ulement 15 % |
dirigeants de e oo e o

leur secteur d’activité au cours

P M E réVé I e q U e . des trois prochaines années.
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Comment la vente en
ligne a contribué a activer
’hypercroissance de ce
fabricant de caméras de
surveillance

Il'y a bientét 17 ans, Yan Gagnon

se lancait en affaires: il décide de
commercialiser une camera de
surveillance concue et fabriquée
durant son baccalauréat en génie
électriqgue. Constatant que le
marché le plus lucratif est celui des
cameras de chasse qui permettent
de surveiller le gibier dans un
secteur donne, cest dabord a
celui-ci qu’il sattaque en créant la
marque Spypoint.
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L'entreprise, qui sappelle
maintenant GTX, grandit
tranquillement pendant une
décennie, jusqu’a ce quelle innove
en 2016 et mette au point des
cameéras pouvant envoyer leurs
images via le réseau cellulaire.

Les consommateurs raffolent de
cette innovation et l'entreprise
commence a prendre son essor.
En 2019, elle décide de développer
un deuxieme marche, celui des
cameéras de sécurite, en créant la
marque Vosker.

Mais un défi demeure pour

la PME de Victoriaville au

Québec: comment atteindre les
consommateurs qui se trouvent un
peu partout dans le monde ?

Nouvelle marque,
nouvelle approche

La réponse se trouve dans le
commerce en ligne. Lentreprise
commence a vendre les produits
Vosker sur Amazon et sur son

propre site Web au printemps 2019.

bdc.ca

Les resultats sont instantanés... et
spectaculaires. En un an, les ventes
augmentent de 200 %.

Forte de son succes avec les
cameras de securite, la PME
décide dappliquer une version
adaptée de sa recette aux caméras
de chasse. Elle entreprend donc de
vendre sur Amazon par lentremise
de fournisseurs privilégiés, soit une
poignée de vendeurs identifiés
comme des détaillants officiels de
la marque Spypoint.

Le succes est retentissant.

« Nos ventes ont explosé. Si on
regarde notre produit le plus
populaire et abordable, les
caméras Spypoint Link Micro, on
voit que les ventes en lighe ont
augmente de 3000 % en un an»,
raconte Jean-Francois Boyer,
vice-président, Développement
corporatif chez GTX.

Le revenu global de l'entreprise
devrait augmenter de 30 % a 40 %
en 2020, comparativement a 2019.

| a fraction des ventes réalisées en
igne devrait atteindre environ 20 %
oour la marque Spypoint et 70 %
oour Vosker.

Confiant en son succeés jusqu’a
present, M. Boyer assure que la
vente en ligne sera naturellement
au cceur de l'approche de GTX
pour la suite des choses.

1. Yan Gagnon,
PDG

2. Jimmy Angers,
vice-président exécutif,
Stratégie et innovation

3. Danny Angers,
vice-président exécutif,
Développement corporatif
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Le D2C, une tendance en vogue

Le commerce électronique permet a de
nombreux fabricants, distributeurs ou
fournisseurs de vendre directement aux
consommateurs. Au B2B ou au B2C s’ajoute
le modeéle d’affaires appelé B2B2C ou D2C,
soit la «vente directe aux consommateurs».

Par ailleurs, plusieurs solutions clé en main
permettent aux fabricants de vendre en
ligne et de livrer leurs produits directement
aux consommateurs, et ce, partout dans

le monde.

bdc.ca Atteindre la rentabilité sur le Web

48 %o

des entreprises qui ont

lancé une plateforme
de commerce
électronique B2B ont
reussi a élargir leur
marché et a vendre
directement aux
consommateurs

N\g#1 Vous pouvez télecharger le

livre blanc de Sana Commerce
@ pour obtenir plus de

1~ détails sur le D2C

(en anglais uniquement).

Comment étre compétitif en commerce électronique

19


https://www.bdc.ca/fr/pages/accueil.aspx?utm_campaign=profit-from-ecommerce&utm_medium=study&utm_source=study&utm_content=text-link
https://info.sana-commerce.com/rs/908-SKZ-106/images/Changing%20Business%20Models%20WP%20EN.pdf?mkt_tok=eyJpIjoiTVdWak1EazBOak15TkRkbCIsInQiOiJnZGNlZ2NVa05OQms5NGlhZU9uZzZzdUQwRExGU3RwZHoxa0w4T1pha1wveFFTb01jTmFwXC9temZPUXBGNytnSnFwb0t0MFhtV3c2XC9qYUQ4QmczRHdvTGJwQUk2RXEwZEkrcmJLTlgyRWlCK2UyUllPR0NHRmVzajBsa0FlY29GMyJ9

Des solutions aux défis
des entrepreneurs

Vendre en ligne permet aux Graphique 9

entreprises de croitre Croissance des ventes au cours des 12 mois précédant la crise de la COVID-19 chez
Les PME les plus engagées dans le les entreprises réalisant plus de 50 % de leur chiffre d’affaires en ligne

commerce électronique arrivent a en
tirer profit.

Croissance de 10 % ou plus

Parmi celles qui tirent plus de 50 % de leur

chiffre d’affaires des ventes en ligne, prés de

80 % ont vu leur revenu annuel augmenter Croissance de 5% a 9,9%
dans les 12 mois précédant le début de la

crise de la COVID-19.

33 %

Croissance entre 1% et 4,9 %

Croissance nulle ou négative

Source : BDC, Sondage sur la réalité d’affaires des PME canadiennes aprés la crise de la COVID-19, juin 2020.
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Les entreprises doivent relever
certains défis pour étre rentables
en ligne

La concurrence en ligne est féroce et
nécessite des investissements judicieux.
Si on ne s’y prend pas de la bonne facon,
les efforts peuvent rester vains. Il est
donc important de trouver sa niche et de
se démarquer.

Notre sondage aupres des proprietaires de
PME canadiennes révele que les entreprises
qui décident de vendre en ligne doivent
relever certains défis afin de réussir a le faire
de facon rentable.

Les prochaines pages examinent ces défis et
proposent des solutions pour les surmonter.

Graphique 10

Principaux défis de la vente en ligne selon les entrepreneurs

46 %

33 % 31%

27 %
23 %

| |
Offrir une bonne Développer ses Assurer sa Livrer dans les Financer ses

expérience client compétences rentabilité délais établis investissements

Source : BDC, Sondage sur la réalité d'affaires des PME canadiennes aprés la crise de la COVID-19, juin 2020.
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La perte de la relation en
personne avec la clientele
rend ardue la prestation
d’'un service attentif

et personnalise.

Il est difficile de rivaliser
avec la vitesse de livraison
et les transactions sans
friction des géants du
commerce électronique.

bdc.ca

Certains produits ou services
complexes nécessitent

un soutien de la force de
vente qu'il est difficile d'offrir
en ligne.

D’autres produits doivent étre
essayes avant détre achetes,
ce qui fait hésiter les clients
lors du processus d’'achat.

Atteindre la rentabilité sur le Web

arience client

N
Q

R—"

=

Solutions

La clé du succes est de
comprendre l'expérience de
vos clients pour réduire la
friction dans le processus
d’achat.

Par exemple, offrez:
- une interface moderne et
reactive;

des descriptions de
produits detaillees;

des politiques de retour
claires;

des options de paiement
faciles;

Comment étre compétitif en commerce électronique

=

- une option de clavardage
en direct;

- un référencement de
produits personnalise.

Il est aussi important de

creer une strategie de

marketing en lighe qui
VOus permettra de mieux

comprendre vos clients et,
ainsi, de les fidéliser.

Ajustez constamment votre
site Web pour vous adapter
aux nouvelles tendances et
aux offres changeantes de
VOS concurrents.
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La strategie et le jargon du
commerce électronique
peuvent étre difficiles a
comprendre. Cela complique
la prise de decisions pour
les entrepreneurs qui n'ont
généralement pas le temps
d’'apprendre les rouages des
affaires sur le Web.

La responsabilité du
commerce électronique est
souvent déléguée a des
experts qui peuvent ne pas
avoir une vue densemble
des activités de l'entreprise.

bdc.ca

Il est difficile de former ou
de recruter des employes et
de diriger une equipe Web
lorsqu'on ne connait pas

les bases.

Atteindre la rentabilité sur le Web

etences

N
Q
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-

Solutions

Travaillez avec des
spécialistes, des consultants
ou méme des etudiants pour
vous aider a lancer votre
boutique en ligne.

Visionnez les formations
gratuites de Shopify

Compass (en anglais)
Ou consultez notre

uide numerigue.

Ne sous-estimez pas la
valeur des livres du type
«Pour les nuls». Ces
ouvrages sont rediges
par des experts dans leur
domaine, sont faciles a

Comment étre compétitif en commerce électronique

comprendre et vont droit
au but.

Assurez-vous d’avoir une
vue a 360 degrés de ce que
le commerce électronique
signifie pour votre
entreprise, autant pour ce
qui est de l'avant-plan (front
end) que de larriere-plan
(back end).

Prenez le temps de vous
familiariser avec les outils de
commerce électronique qui
vous permettront de batir
une boutique en ligne et de
faire le suivi de vos résultats.
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Certains produits sont mal
adaptes a la vente en ligne,
tandis que d’autres font
face a une concurrence
trés féroce.

Pour certaines PME,
explosion de la demande a
a suite d'un lancement sur
e Web peut entrainer des
retards et une flambée des
couts dexploitation.

Pour d'autres, la
demande nest pas au
rendez-vous, malgré

d’'importants investissements.

bdc.ca

Plusieurs frais récurrents
peuvent faire fondre les
marges, par exemple:

- les frais d'expédition et le
retour de marchandises:

- |les salaires des
developpeurs Web;

- le budget marketing;

- les droits et licences;

- les frais de paiement
en ligne.

Atteindre la rentabilité sur le Web

vle des colts

ANCer

N
Q
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Solutions

- FEtablissez ensuite le niveau

de vente que vous esperez
atteindre pour déterminer le
moment auquel vous espérez

parvenir au seuil de rentabilité.

- Afin déviter les imprévus

(retards, frais, produits
inadaptés), creez votre
modéle d'affaires numérique
qui vous aidera a:

- identifier quels produits
vendre en ligne, a quel
prix, et a qui;

- dresser la liste de tous
les couts et créer des
prévisions de vente;

Comment étre compétitif en commerce électronique

- adapter votre entreprise aux
ventes en ligne (besoins en
technologie, capacité de
production, etc.);

- définir vos objectifs et
établir votre plan d’action.

Ciblez votre clientele a
l'aide d'outils analytiques

et lancez des campagnes
de marketing en ligne pour
acquerir des clients payants.

Mesurez votre performance
et optimisez votre
stratégie pour assurer

votre rentabilité.
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etablis

VY :

Q Solutions
R

_)

Certaines PME n'ont pas la I est difficile de trouver un Assurez-vous d’avoir la sont plus fiables et
main-d’'ceuvre necessaire bon partenaire pour traiter capacité et les systémes offrent généralement un
pour traiter le volume de et expedier les commandes informatiques qu'’il faut pour bon service.
commandes en ligne, ce et d'assurer la qualité du . : : :
qui entraine des rgetards service fourni ’ gterer V(()jS St?CkS . prepjrer = Une autre solution consiste
dexpédition ' © texpe Ieries commandes a vous associer a d’autres

' Plusieurs colis se perdent a temps. entreprises de votre secteur
Il peut étre difficile d'expédier pendant l'envoi, ce qui Au besoin, engagez un pour organiser un service de
les marchandises de augmente les couts. consultant pour vous aider livraison locale.
maniere rentable s’il n'y a A i ifi : : ,

y a identifier vos processus et Gardez vos clients informés
pas un grand nombre de vos flux de travail, ou ayez de la progression de
commandes. : -trai

recours a la sous-traitance. S GEmTEFEE.
| 'aller-retour plusieurs fois Pour trouver un bon
par semaine au bureau de partenaire dexpéedition,
noste prend beaucoup de considérez les joueurs
temps sans ajouter de valeur bien établis, car ils
a loffre.
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Les investissements pour
lancer ses operations

en ligne peuvent étre
Importants.

Les colts de déeémarrage
représentent un frein, surtout
dans les secteurs plus
traditionnels ou le B2B.

Les institutions financiéres
sont prudentes quand vient
le temps de préter de l'argent
pour investir dans un site
Web.

L'argent investi dans le
commerce electronique
provient souvent de la

bdc.ca

marge de credit ou du
refinancement d’actifs.

Déterminer le type de projet
dans lequel investir est un
véritable casse-téte:

- il existe une multitude
d'options offrant une
grande variété de
fonctionnalités:

- les coults associés varient
grandement;

- les gestionnaires nont pas
toujours les connaissances
nécessaires pour faire
ces choix.

Atteindre la rentabilité sur le Web

sements

N
Q

R—"

=

Solutions

Les investissements peuvent
étre importants et se chiffrer
en dizaines de milliers de
dollars. La bonne nouvelle
est que ces investissements
peuvent étre financés sans
avoir besoin de donner des
actifs en garantie.

Il existe aussi

plusieurs subventions
gouvernementales destinées
aux PME.

Comment étre compétitif en commerce électronique

=

Maximisez vos chances
d'obtenir un prét:

- ayez un plan clair;

- ayez en main des devis
pour votre projet.

N’hésitez pas a faire affaire
avec un consultant pour
identifier les subventions
disponibles pour votre
entreprise et vous aider a
rediger un plan qui saura
convaincre votre banque
de vous accorder du
financement.
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Histoire d’entrepreneur

Surmonter les contraintes

Comment une entreprise
du secteur de I'éducation
mise sur ses services en
ligne pour accéder a de
nouveaux marchés

Jennifer Turliuk se trouvait

dans une situation difficile. Les
mesures de distanciation sociale
empéchaient son entreprise,
MakerKids, doffrir ses cours de
science, technologie, génie et
mathematiques et ses camps

de jour pour les enfants. Les
fermetures d'écoles ayant mené de
nombreux parents a se demander
comment occuper leurs enfants,
M™e Turliuk a dU se réorienter
rapidement afin d'offrir des cours
virtuellement.

En l'espace d’'une fin de semaine,
elle et son équipe ont créé une

salle de classe virtuelle en direct
et y ont integré tous leurs cours
en ligne.

« Les enfants peuvent accéder a
notre contenu et a nos excellents
formateurs dans le confort de
leur foyer », explique M™® Turliuk,
fondatrice et chef de la direction
de MakerKids.

L'entreprise de Toronto enseigne
aux enfants la robotique et le
codage a laide de jeux comme
Minecraft. Concus et préparés
par des professionnels et des
concepteurs du secteur, les cours
favorisent les interactions sociales
ainsi que les competences en
technologie.

Au départ, M™ Turliuk craignait
de perdre des revenus et de ne
pouvoir garder ses employes, mais
l'enthousiasme des clients a I'egard

Atteindre la rentabilité sur le Web

des nouvelles salles de classe
virtuelles I'a rassurée.

« Lorsque nous avons lance la
plateforme virtuelle, les familles ont
répondu de facon trés positive;
elles souhaitaient conserver leur
abonnement. Puis, de nouvelles
familles voulaient s’inscrire. »

Cap sur le prochain objectif

Jusqu’a ce que MakerKids passe
au numeérique, l'entreprise ne
pouvait joindre que des clients

a Toronto. Les cours en ligne ont
permis a Jennifer Turliuk d'attirer
de nouveaux étudiants au sein d’'un
marche beaucoup plus vaste.

« Cela nous a donné la possibilité
de servir une clientele a l'extérieur
de Toronto. En fait, notre entreprise
vise maintenant un marché a

l'échelle mondiale », souligne-t-elle.

Comment étre compétitif en commerce électronique

La demande pour les cours
virtuels de MakerKids augmente, et
davantage de clients s’y inscrivent
chaque semaine. M™ Turliuk croit
que certaines familles voudront
continuer en mode virtuel méme
lorsque les cours en personne
reprendront.

A I'avenir, elle souhaite offrir une
combinaison de programmes
en personne et en ligne comme
prochaine etape pour son
entreprise.
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Feuille de route pour le

commerce électronique

Le succes en ligne passe par une
démarche structurée et adaptée a
la realité de votre entreprise

Que vous soyez avancé ou non dans vos
pratiques commerciales en ligne, notre feuille
de route pour le commerce électronique
vous aidera a lancer votre entreprise

en ligne avec succes et a passer a la
prochaine étape.

La feuille de route pour le commerce électronique

@

® @ ®

Comprendre Connaitre Repenser
les ventes en ligne dans vos clients et leurs vos relations avec
votre secteur d’activité préférences en ligne voOs partenaires

commerciaux et votre
modéle d’affaires
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Développer

de nouvelles
compétences a l'interne

®

Définir
des objectifs de

vente et optimiser
vos efforts
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les ventes en ligne dans

votre secteur d’activite

La premiere étape de
I'élaboration d'une strategie
de vente en ligne est de
comprendre votre marche.

Observez les agissements des
chefs de file du marché et de
vos concurrents directs afin de
bien cerner leur positionnement
et les meilleures pratiques.

Par exemple, si vous étes un
deétaillant de chaussures de
sport, vous irez visiter les sites
Web d'Altitude Sports, de
Decathlon, de Footlocker et
des autres grands joueurs du
marche pour décortiquer leur
stratégie.

bdc.ca

Comment ces entreprises se
démarquent-elles ?

Quelle est leur
clientele cible?

Quelles sont leurs
promotions en ligne ?

Quelles sont les principales
caractéristiques de leur
site Web ?

Que pouvez-vous apprendre
de ces entreprises?

Comment pouvez-vous Vous
démarquer?

Atteindre la rentabilité sur le Web

vos clients et leurs

préférences en ligne

Deuxiemement, il est important
d’identifier vos clients clés

et d'apprendre a mieux les
connaitre.

Qu’achétent-ils en ligne ?

Comment se comportent-ils
sur le Web ?

Quels produits les
intéressent ?

Quels attributs recherchent-
ilIs dans un site Web ?

Ensuite, allez un peu plus
loin et comprenez ce qui les
rend uniques.

Comment étre compétitif en commerce électronique

Par exemple, un spa ou un
detaillant de produits de beaute
pourrait découvrir que les
femmes de 25 a 34 ans ont
tendance a acheter en ligne

et que celles de 45 a 54 ans
préferent acheter en magasin.
Ces renseignements permettront
ensuite a l'entreprise daméliorer
son site Web et son marketing
en ligne afin de faire augmenter
les ventes.
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vos relations avec vos
partenaires commerciaux et
votre modeéle d’affaires

Comment vos relations d’affaires

avec divers partenaires seront-

elles touchees par votre initiative

de vente en ligne?

Par exemple, les fabricants
cherchent de plus en plus
a vendre directement aux
consommateurs.

Si vous étes un détaillant, vous
devez vous assurer d'ajouter
de la valeur en offrant par
exemple des conseils ou des
tutoriels sous forme de vidéos
OU un service apres-vente ou
d’installation.

bdc.ca

Vous devez aussi vous assurer
de bien gérer vos stocks et
les délais de livraison pour
repondre a la demande de
maniere appropriee.

Lancer un site transactionnel
équivaut presque a demarrer
une nouvelle entreprise. Vous
devez élaborer un modele
d’affaires qui sera concurrentiel
sur le Web.

Atteindre la rentabilité sur le Web

de nouvelles
compétences a l'interne

Amener votre entreprise en ligne

demande de déevelopper de

nouvelles compétences chez les
gestionnaires et les employés de

l'entreprise.

Nous préesentons ci-apres les
trois domaines dexpertise a
développer.

Gestion du site Web
transactionnel

Vous aurez besoin d’'une
équipe technique qui pourra
prendre en charge la creation
et la maintenance de votre site
Web transactionnel.

Comment étre compétitif en commerce électronique

Marketing numérique

Méme si les bases du marketing
demeurent, il sera essentiel de
mettre en place la technologie
necessaire pour saisir et
analyser les données sur

les clients.

Livraison et logistique

Il vous faudra acquérir des
capacites et des systemes ou
recourir a I'impartition pour
'exécution et l'expedition des
commandes ainsi que la gestion
des stocks.
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des objectifs de vente
et optimiser vos efforts

Faites des projections
financiéres sur trois ans pour
établir la rentabilité de votre
projet de vente en ligne et fixer
vos objectifs financiers.

Créez un scénario de vente
optimiste et un scénario de
vente pessimiste, et déterminez
votre seuil de rentabilité.

De plus, ne minimisez pas
'importance de la gestion du
changement et de la création
d’'une culture numeérique comme
facteurs de succes pour votre
entreprise.

bdc.ca

Finalement, ne cessez jamais
doptimiser vos efforts et

de vous améliorer en tirant
notamment profit des données
que vous recolterez au sujet des
habitudes de vos clients.

Atteindre la rentabilité sur le Web

NN\#1 Consultez notre étude sur le

©| virage numérique.

Comment étre compétitif en commerce électronique
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Feuille de route pour le commerce électronique

Le commerce électronique le budget marketing (p. ex,
coute souvent plus cher Google AdWords) et les
que prévu. Nous vous autres couts dacquisition
recommandons fortement de des clients;

faire une analyse financiére
complete avant de lancer un
site de vente en ligne, et ce,

es droits et licences de la
plateforme choisie:

afin d’étre rentable. es frais de paiement en ligne.
Cette analyse doit prendre en
compte les revenus anticipés, Cette analyse financiere vous
soit la taille de votre marché sur permettra de voir si vos activites
le Web, de méme que tous les sur le Web seront rentables, en
colits associés, notamment: tenant compte des prix et des
b e volumes de ventes souhaites. _
les frais d'expédition et de ;'; N
retour des marchandises; '
les salaires des deéveloppeurs ‘ Y Telecihargez m_:tre
Web; - modeéle financier

simple pour le
commerce électronique.

LN
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Conclusion

Un virage incontournable

La crise de la COVID-19 qui

sevit toujours a radicalement
change le monde dans lequel
nous vivons. Le recours au
commerce €lectronique a eté une
véritable bouee de sauvetage,

qui a permis a un grand nombre
de citoyens et dentreprises de
continuer a fonctionner en ces
temps incertains.

Le commerce électronique est
désormais une réalite bien ancrée
dans les habitudes des Canadiens.
Pour survivre, les entrepreneurs
canadiens doivent apprendre a
vendre en ligne de facon rentable.

Les clés du succes

Pour y arriver, vous devrez
entreprendre une demarche
structurée et adapter votre
approche a la taille et au secteur
d’activité de votre entreprise.

Atteindre la rentabilité sur le Web

Surfez sur la vague numeérique

Vous devrez
également faire
preuve de créeativitée
afin de développer
un modéle d’affaires

performant sur
le Web.

Comment étre compétitif en commerce électronique

Nous vous suggérons de suivre
les cinq étapes de notre feuille
de route pour le commerce
électronique.

1. Comprendre les ventes en
lighe dans votre secteur
d’activité.

2. Connaitre vos clients et leurs
préférences en ligne.

3. Repenser vos relations avec
vOSs partenaires commerciaux
et votre modéle d’affaires.

4. Développer de nouvelles
compétences a l'interne.

5. Définir des objectifs de vente
et optimiser vos efforts.
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Les statistiques présentées
dans cette étude s’appuient
principalement sur un sondage
BDC réalisé en juin 2020
aupres de 1000 propriétaires
ou décideurs de petites

et moyennes entreprises
canadiennes, de méme que
sur des données provenant
de Statistique Canada, Léger
et Forrester.

Le traitement et I'analyse des
données utilisees dans la
production de ce rapport ont ete
effectués par I'équipe Recherche
et analyse economique de la
Bangque de developpement

du Canada.

bdc.ca

Sondage BDC

Les données de ce sondage ont
été pondérées par region et par
taille d'entreprise afin que les
resultats statistiques soient le plus
représentatifs de I'ensemble des
PME canadiennes. Les travailleurs
autonomes, les entreprises
comptant 500 employés ou plus
et celles opérant dans le secteur
public ont été exclus de cette
enquéte.

La marge d'erreur maximale pour
un échantillon probabiliste de

1 000 répondants est de * 3,2
points de pourcentage, 19 fois
sur 20. Cette information est

Atteindre la rentabilité sur le Web Comment étre compétitif en commerce électronique

Données et méthodologie

fournie a titre indicatif seulement,
car le sondage a éte réalise en
ligne aupres d’'un echantillon

non probabiliste.
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Passez a la vente en ligne

En tant que banque des entrepreneurs au Canada, BDC

a le savoir-faire qu'il faut pour guider votre entreprise. Si vous voulez
créer votre boutique en ligne ou étes déja bien établi, nos spécialistes
peuvent vous aider a optimiser votre présence sur le Web.

Découvrez nos services-conseils en commerce
électronique et en marketing numérique.

Renseignez-vous sur le financement disponible
pour investir dans vos activités en ligne.

bdc

financement.
conselil.
savoir-faire.

1-888-INFO-BDC (1-888-463-6232)
info@bdc.ca
bdc.ca
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