E-COMMERCE ET VENTES



INTRODUCTION

Le commerce en lighe est un levier puissant pour développer son

entreprise et atteindre un large public. Cependant, pour réussir, il

ne suffit pas d’avoir une boutique en ligne : il faut savoir attirer des
clients, optimiser les conversions et fidéliser sa clientele.

Ce cours vous donnera les outils et stratégies nécessaires pour
créer, gérer et développer une activité e-commerce rentable et
durable.

1. CREATION ET GESTION D’UNE
BOUTIQUE EN LIGNE

1.1 CHOISIR LA BONNE PLATEFORME E-
COMMERCE

Avant de lancer votre boutique, il est important de choisir la
solution adaptée a vos besoins :

o Shopify : Facile a utiliser, idéale pour les débutants.
e WooCommerce : Intégré a WordPress, offre plus de flexibilité.
® Prestashop : Adapté aux projets e-commerce de taille
moyenne a grande.
e Magento : Puissant mais plus technique, recommandé pour
les grandes entreprises.

1.2 LES ELEMENTS CLES D’UNE BOUTIQUE
PERFORMANTE

Un design attrayant et professionnel : Interface claire,
navigation intuitive, responsive (adapté aux mobiles).
Des fiches produits optimisées : Photos de qualité, descriptions
détaillées, avis clients.
Un processus de paiement fluide : Sécurisé, rapide, avec
plusieurs options (cartes bancaires, PayPal, mobile money).

Un service client réactif : Chat en direct, FAQ, support par email
ou téléphone.

1.3 GESTION DES STOCKS ET DE LA LOGISTIQUE



e Utiliser un logiciel de gestion des stocks pour éviter les
ruptures ou le surstockage.
e Choisir une stratégie de livraison efficace : Expédition
locale/internationale, délais optimisés.
e Automatiser les commandes et suivis pour améliorer
I'expérience client.

2. ATTIRER DU TRAFICET
CONVERTIR LES VISITEURS EN
CLIENTS

2.1 STRATEGIES D’ACQUISITION DE TRAFIC

= b Référencement naturel (SEO) : Optimiser les fiches produits et
le blog pour apparaitre sur Google.

= b Publicité payante (SEA) : Google Ads, Facebook Ads, Instagram
Ads pour toucher des prospects ciblés.

= b Réseaux sociaux : Instagram, TikTok, Pinterest, LinkedIn pour
interagir avec votre audience.

= b Email marketing : Newsletters et offres personnalisées pour
générer du trafic qualifié.

2.2 OPTIMISATION DU TUNNEL DE VENTE

Un visiteur ne devient pas client automatiquement. Voici comment
optimiser la conversion :
¢ Pages produits convaincantes avec des descriptions
engageantes et des avis clients.
® Call-to-Action efficaces ("Acheter maintenant", "Ajouter au
panier").
® Offres promotionnelles (codes promo, livraison gratuite).

¢ Rassurer les clients avec une politique de retour claire et des
badges de sécurité.

3. FIDELISATION ET RELATION CLIENT

3.1 POURQUOI FIDELISER SES CLIENTS ?



Un client fidele dépense plus et revient régulierement. La
fidélisation permet de réduire les colGts d’acquisition et
d’augmenter la rentabilité.

3.2 STRATEGIES DE FIDELISATION

€» Programmes de fidélité : Récompenses, points, réductions.
€» Offres exclusives : Promotions réservées aux clients réguliers.

«€» Suivi personnalisé : Emails d’anniversaire, recommandations
personnalisées.

«€» Service client irréprochable : Support réactif et attentif.

3.3 EXPLOITER LES DONNEES CLIENTS

Utiliser des outils comme Google Analytics, Facebook Pixel ou CRM
pour analyser le comportement des clients et personnaliser les
offres.

4. STRATEGIES AVANCEES POUR
BOOSTER LES VENTES

4.1 LE RETARGETING : RELANCER LES VISITEURS
INDECIS

&~ Diffuser des publicités ciblées aux visiteurs qui ont quitté le site
sans acheter.

&~ Utiliser des emails de relance pour les paniers abandonnés.

4.2 VENDRE PLUS AVEC LUPSELLING ET LE
CROSS-SELLING

. Upselling : Proposer une version plus avancée du produit.
. Cross-selling : Suggérer des produits complémentaires (ex : une
brosse avec des chaussures).

4.3 AUTOMATISER SON MARKETING POUR
GAGNER DU TEMPS



@ Mettre en place des séquences emails automatiques.
@ Programmer des publications sur les réseaux sociaux.
«® Utiliser des chatbots pour répondre aux questions fréquentes.

CONCLUSION

Réussir en e-commerce demande une approche stratégique et

méthodique. En appliquant les principes de ce cours, vous pourrez
créer une boutique performante, attirer des clients, optimiser vos
ventes et batir une clientele fidele.

RESSOURCES SUPPLEMENTAIRES
POUR APPROFONDIR LES
CONNAISSANCES

() The Lean Startup — Eric Ries
L] DotCom Secrets — Russell Brunson
®r Cours en lighe : E-commerce et stratégies de vente en ligne

(Udemy, Coursera)
%€ Outils recommandés : Shopify, Google Analytics, Klaviyo (email

marketing)
= Podcast : Marketing Mania



