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Introduction générale



Contexte du projet

Dans un monde de plus en plus connecté et numérisé, le commerce
électronique, ou e-commerce, émerge comme l'une des forces motrices de
I'économie mondiale. Avec l'avenement d'Internet et des technologies numeériques,
les entreprises et les consommateurs ont adopté de nouvelles formes de
transactions commerciales, transformant fondamentalement la facon dont les biens
et les services sont achetés et vendus.

Dans ce contexte dynamique du commerce électronique moderne, le but
principal de notre travail est de créer une plateforme qui répond aux besoins
évolutifs du marché tout en offrant une expérience d'achat en ligne optimale pour
les clients. Nous visons également a faciliter 'ouverture de boutiques en ligne pour
les particuliers et les petites entreprises. En concevant un systeme informatique
robuste et innovant, nous nous concentrons particulierement sur la facilité
d'utilisation et I'accessibilité pour les nouveaux commercants.

Notre plateforme « EsoukDz » permettra aux vendeurs de créer et de gérer
leur boutique en ligne avec une grande facilité, démocratisant ainsi l'accés au
commerce électronique et permettant a chacun de se lancer facilement dans le
monde du e-commerce.

Problématique

Malgré l|'existence des plateformes multi-vendeurs, les utilisateurs algériens,
gu'ils soient clients ou vendeurs, ne sont pas satisfaits. Plusieurs défis et frustrations
sont couramment rencontrés, ce qui limite |'efficacité et l'adoption des plateformes
existantes.

Pour les clients :

e Options de paiement en ligne limitées

e Options de livraison en ligne limitées

e Frais de livraison prohibitifs

e Faible variété de produits disponibles

e Préoccupations concernant la fiabilité et I'authenticité des produits

Pour les vendeurs :

e Frais de commission ou d'inscription élevés

e Visibilité limitée parmila concurrence

e Complexité des outils de gestion des ventes et des stocks

e Expérience utilisateur parfois complexe

e Options de création de boutiques spécifiques a certains pays, I'Algérie étant souvent
non incluse

e Difficultés pour les vendeurs qui n'ont ni le temps ni les ressources nécessaires pour
construire leurs propres magasins en ligne



Obijectif de projet

Notre objectif est de développer une plateforme «EsoukDz» qui vise a
résoudre les défis et les insatisfactions rencontrés par les utilisateurs des
plateformes multi-vendeurs en Algérie, en offrant une solution plus adaptée et
centrée sur les besoins réels des utilisateurs algériens, tant clients que vendeurs.

Les objectifs spécifiques incluent :
1. Satisfaction des acheteurs :

e Offrir une large gamme de produits répondant a divers besoins et
préférences des clients.

e Proposer des options de livraison variées et efficaces pour améliorer la
flexibilité et la commodité des achats en ligne.

e Simplifier I'expérience utilisateur en accélérant le processus de commande
pour une meilleure efficacité et satisfaction.

2. Satisfaction des vendeurs :

e Accroitre la visibilité des vendeurs sur la plateforme pour attirer plus de
clients potentiels.

e Simplifier la gestion des stocks et des ventes avec des outils intuitifs et
efficaces.

e Simplifier la gestion des catégories et des produits pour une meilleure
organisation et efficacité.

e Faciliter la gestion des commandes pour optimiser le processus de vente.

Apercu de la solution
Notre solution se compose de trois sous-systemes principaux :

e Plateforme pour les Vendeurs : Cette partie de notre systeme offre aux vendeurs les
outils nécessaires pour gérer leurs boutiques en ligne de maniére efficace.

e Plateforme d'Administration : Réservée aux administrateurs, cette plateforme offre un
ensemble complet d'outils pour gérer et surveiller I'ensemble du systéeme et les
comptes des utilisateurs.

e Plateformepourlesclients: Elle permet au client de parcourir la liste des produits, les
consulter, ainsi de passer une commande



Organisation du mémoire
Mis a part cette introduction, le mémoire est organisé en trois chapitres :
e Le chapitre « Etat de I'art »

Il présente une introduction au commerce électronique, ainsi que la définition et
I'analyse de plusieurs plateformes multi-vendeurs. Il inclut une comparaison entre des
plateformes similaires et notre propre solution.

e Le chapitre « Analyse et Conception de systeme »

Il se concentre sur I'analyse des besoins des utilisateurs et la conception de notre
solution de la plateforme. Il détaille les exigences fonctionnelles et non fonctionnelles des
acteurs du systéme proposé, ainsi que les diagrammes de cas d'utilisation, de séquence et de
classe.

e Le chapitre « Réalisation »

Il décrit la mise en ceuvre concrete de la plateforme, en détaillant les technologies
utilisées, et le développement des fonctionnalités clés.

Enfin, nous conclurons ce mémoire par une conclusion générale ainsi que quelques
perspectives pour notre projet, résumant les principales réalisations et contributions de
notre travail.



. Etatde l'art



l.1 Introduction au commerce électronique

Le commerce électronique, ou e-commerce, a révolutionné la facon dont les
entreprises interagissent avec les consommateurs et réalisent des transactions commerciales.
Avec l'avenement d'Internet et des technologies numériques, le commerce électronique
permet aux entreprises de vendre des produits et des services en ligne, ouvrant ainsi de
nouvelles perspectives de marché et de concurrence.

L'un des aspects les plus significatifs du commerce électronique est son potentiel a
surmonter les contraintes géographiques qui limitent souvent le commerce traditionnel.
Contrairement aux entreprises traditionnelles, les entreprises du commerce électronique
peuvent atteindre les consommateurs n'importe ou dans le monde, griace a la nature
dématérialisée des transactions en ligne. Cette capacité a étendre le marché au-dela des
frontieres géographiques traditionnelles offre des opportunités de croissance et de
compétitivité sans précédent pour les entreprises du commerce électronique. Cependant, il
est important de reconnaitre que le commerce électronique n'est pas exempt de contraintes.
Bien que la contrainte géographique puisse étre réduite dans une certaine mesure, elle
demeure présente pour les biens physiques en raison des colts logistiques associés a leur
livraison. Cette réalité souligne l'importance de comprendre les nuances du commerce
électronique et ses implications pour la concurrence dans différents secteurs économiques.

(1]

En combinant la commodité du commerce en ligne avec une analyse approfondie des
défis et des opportunités qu'il présente, les entreprises peuvent élaborer des stratégies
efficaces pour réussir dans le paysage dynamique du commerce électronique.

.2 Histoire du e-commerce : Evolution de la vente en ligne

L'histoire du commerce électronique remonte a plus de 50 ans et présente
une variété d'événements importants qui ont contribué a faconner ce qu'il est
aujourd'hui. Au cours de cette période, de nombreux développements ont changé
la facon dont les clients et les entreprises interagissent sur le web. [2]

e Les Débuts du E-commerce : Avant 1995
La période précédant 1995 a posé les bases de la transition des pratiques
commerciales traditionnelles vers le commerce électronique, avec I'EDI' servant de
précurseur aux transactions basées sur Internet et la levée des restrictions
commerciales sur le NSFNET? ouvrant de nouvelles opportunités pour le
développement du commerce électronique. [2]

LEDI (Echange de Données Informatisé) : Systéme informatisé pour I'échange automatisé de documents
commerciaux.

2 NSFNET (Réseau National de Recherche) : Réseau de recherche américain dont I'ouverture a favorisé I'essor
d'Internet.



e L’Age d'Or « The golden Age » du E-commerce : De 1995 & 1999

L'Age d'Or du commerce électronique, s'étendant de 1995 & 1999, a vu un changement
radical dans la maniére dont les affaires étaient menées et dont les consommateurs
interagissaient avec Internet. Avec la commercialisation privée de l'infrastructure Internet et
I'émergence d'icones emblématiques du commerce électronique telles qu'Amazon.com et
eBay, le commerce enligne s'est rapidement transformé en un phénomeéne grand public. Cette
période a connu une explosion des transactions de commerce électronique, avec des revenus
en hausse et des entreprises Internet connaissant une croissance sans précédent, reflétée dans
une multitude d'introductions en bourse. Les changements réglementaires, dont la création
de l'Internet Corporation for Assigned Names and Numbers (ICANN), ont remodelé la
gouvernance d'Internet, tandis que les innovations technologiques ont posé les bases de
transactions en ligne robustes. [2]

o L'Eclatement de la Bulle Dot-com : 2000 et 2001

La fin des années 1990 a vu une fievre de la « ruée vers |'or » sous forme de la « bulle
dot-com », culminant avec son effondrement dramatique en 2000 et 2001. La chute a été
rapide et sévere, avec le NASDAQ chutant de 34,2 % entre le 10 mars et le 14 avril 2000, et le
Dow Jones Composite Internet Index chutant de 53,6 %. Cette baisse a eu un impact significatif
sur les principales entreprises Internet, avec des prix des actions de géants comme
Amazon.com, eBay, Internet Capital et Verisign chutant. Les répercussions ont refroidi la
frénésie du commerce électronique, entrainant I'annulation des introductions en bourse et de
nombreuses faillites de haut niveau. Ironiguement, malgré la tourmente, les ventes de
commerce électronique ont continué d'augmenter régulierement, indiquant la résilience et la
viabilité sous-jacente du commerce en ligne, malgré les excés spéculatifs des années
précédentes. [2]

e La Résurgence du E-commerce : De 2002 a Aujourd'hui

Apreés |'éclatement de la bulle dot-com, le commerce électronique a rebondi, avec des
survivants comme Amazon et eBay prospérant. Les chiffres de vente ont grimpé régulierement,
atteignant 45,6 milliards de dollars en 2002 et 54,9 milliards de dollars en 2003. Pourtant, le
commerce électronique représente toujours une petite partie des ventes totales en raison de
défis tels que l'acces, la confidentialité et les préoccupations en matiere de sécurité. Les
questions réglementaires ont également été importantes, avec des lois comme la loi
américaine sur la protection des consommateurs contre le cybersquatting abordant les droits
des consommateurs et la protection de la propriété intellectuelle. Les controverses sur la
collecte de la taxe de vente persistent, mais des initiatives telles que I'Accord sur la Taxe de
Vente et d'Utilisation Simplifiée visent a standardiser I'administration fiscale. Alors que le
commerce électronique continue d'évoluer, une réglementation prudente sera vitale pour
soutenir la croissance tout en naviguant dans des paysages juridiques et politiques complexes.

(2]



.3 Introduction au concept des Plateformes Multi-Vendeurs

1.3.1 Définition

Une plateforme multi-vendeurs est simplement une plateforme qui permet aux
vendeurs de s'inscrire et de vendre leurs produits. Les plateformes multi-vendeurs sont des
sites web ou des applications ou plusieurs vendeurs indépendants peuvent offrir leurs produits
ou services a une clientele commune. Contrairement a une boutique en ligne traditionnelle,
oU un seul vendeur gere l'inventaire et les ventes, ces plateformes permettent a différents
commercants de créer et gérer leurs propres boutiques au sein d'un méme site, facilitant ainsi
la diversité des offres pour les acheteurs. [2]

1.3.2 Caractéristiques des Plateformes Multi-Vendeurs
Les  plateformes  multi-vendeurs  présentent  plusieurs  caractéristiques
distinctives qui les distinguent des boutiques en ligne traditionnelles. Ces
caractéristiques sont essentielles pour comprendre leur fonctionnement et leur
impact sur le commerce électronique moderne :

e Diversité des Offres

Large Gamme de Produits : Les plateformes multi-vendeurs rassemblent des produits de
diverses catégories, offrant ainsi aux clients une multitude de choix en un seul endroit. [3]

Concurrence entre Vendeurs : Les différents vendeurs sur la méme plateforme créent une
concurrence, ce qui peut conduire a de meilleures offres et prix pour les consommateurs [4].

e Gestion Centralisée

Interface Commune : Les vendeurs utilisent une interface commune pour gérer leurs produits,
commandes, et interactions avec les clients, simplifiant ainsi le processus de vente. [4]

Systeme de Paiement Intégré : Les plateformes offrent généralement des solutions de
paiement intégrées, permettant aux acheteurs de payer directement via la plateforme. [3]

e Visibilité et Marketing

Augmentation de la Visibilité : Les vendeurs bénéficient de la visibilité générée par la
plateforme, attirant ainsi plus de clients qu'ils ne le pourraient par leurs propres moyens. [4]

Outils de Marketing : Les plateformes fournissent souvent des outils de marketing et de
promotion pour aider les vendeurs a attirer plus de clients. [5]

e Commissions et Frais

Commissions sur les Ventes : Les plateformes se financent en prenant une commission sur
chaque vente effectuée par les vendeurs. [6]

Fraisd'Inscription : Certains sites peuvent également facturer des frais d'inscription ou des frais
mensuels pour l'utilisation de la plateforme. [6]

e Gestion des Commandes et de la Logistique



Suivides Commandes : Les plateformes offrent des outils pour suivre et gérer les commandes
depuis I'achat jusqu'a la livraison. [3]

Services de Logistique : Certaines plateformes proposent des services de logistique, incluant
I'entreposage et I'expédition des produits. [3]

e Support Client et Sécurité

Assistance aux Utilisateurs : Les plateformes fournissent un support client pour résoudre les
problémes rencontrés par les acheteurs et les vendeurs.

Sécurité des Transactions : Elles garantissent la sécurité des transactions financieres et
protégent les données personnelles des utilisateurs [7]

1.3.3 Modeles de plateformes e-Commerce Multi-Vendeurs
Il existe deux types fondamentaux de commerce électronique : le business-to-business
(B2B) et le business-to-consumer (B2C). [8]

e B2B

Le business-to-business (B2B) désigne ['utilisation des technologies basées sur le Web pour
acheter, vendre ou échanger des informations entre deux entreprises ou plus. Les transactions
B2B peuvent avoir lieu directement entre les entreprises ou par l'intermédiaire d'un tiers (un
intermédiaire) qui aide a mettre en relation les acheteurs et les vendeurs (IBM, 2001a).

Le Gartner Group définit le commerce Internet B2B comme la vente de biens et de services
pour lesquels le processus de prise de commande a été effectué via Internet. Cela inclut les
achats via Internet EDI, les places de marché électroniques, les extranets et d'autres initiatives
de vente, mais exclut les activités sur les réseaux propriétaires. [8]

e B2C

Oracle, dans leur "Guide des développeurs d'applications" (Oracle, 2000), définit le
business-to-consumer (B2C) comme "un terme décrivant la communication entre les
entreprises et les consommateurs dans la vente de biens et de services". En utilisant un theme
similaire, (Sybase, 2001), cependant, dans leur "Glossaire des abréviations, acronymes et
termes spécifiqgues a l'industrie”, interprétent le business-to-consumer (B2C) comme "la
capacité des entreprises a livrer des produits, des services, du support et des informations sur
Internet directement aux consommateurs individuels".

Le commerce électronique B2C peut donc étre défini comme suit: un échange entre les
producteurs et les consommateurs finaux de biens, de services et de connaissances explicites
sur les biens et services (ou des informations sur les consommateurs) disponibles en retour
pour le paiement effectif ou potentiel de sommes d'argent. [8]

Il existe également d'autres modeles tels que :



e Business-to-Government (B2G)

Certaines entités se spécialisent en tant que fournisseurs gouvernementaux fournissant
des biens ou des services a des agences ou des administrations. Similaire a une relation B2B,
I'entreprise produit des articles de valeur et remet ces articles a une entité.

Les entreprises de commerce électronique B2G doivent souvent répondre aux exigences
de demandes de propositions gouvernementales, solliciter des offres pour des projets et
répondre a des criteres de produits ou de services trés spécifiques. De plus, il peut y avoir des
entreprises gouvernementales conjointes pour solliciter un seul contrat par le biais d'un
contrat d'acquisition gouvernemental. [8]

e Consumer-to-Consumer (C2C)

Les entreprises établies sont les seules entités qui peuvent vendre des choses. Les
plateformes de commerce électronique, telles que les places de marché numériques, mettent
en relation les consommateurs avec d'autres consommateurs qui peuvent répertorier leurs
propres produits et exécuter leurs propres ventes.

Ces plateformes C2C peuvent étre des annonces de style d'encheres (par exemple, les
enchéres eBay) ou peuvent nécessiter une discussion plus approfondie sur I'article ou le service
proposé (par exemple, les publications Craigslist®). Grace a la technologie, les plateformes de
commerce électronique C2C donnent aux consommateurs le pouvoir d'acheter et de vendre
sans avoir besoin d'entreprises. [8]

e Consumer-to-Business (C2B)

Les plateformes modernes ont permis aux consommateurs de s'engager plus facilement
avec les entreprises et d'offrir leurs services, en particulier liés a des contrats a court terme,
des concerts ou des opportunités de travail indépendant. Par exemple, considérez les
annonces sur Upwork.

Un consommateur peut solliciter des offres ou interagir avec des entreprises ayant besoin
de travaux particuliers. De cette maniere, la plateforme de commerce électronique met en
relation les entreprises avec des freelancers pour permettre aux consommateurs de mieux
satisfaire leurs exigences en matiére de tarification, de calendrier et d'emploi. [8]

% Publications Craigslist : Annonces classées en ligne permettant aux utilisateurs de proposer des biens ou des
services localement.

10



e Consumer-to-Government (C2G)

Moins d'une relation de commerce électronique traditionnelle, les consommateurs
peuvent interagir avec les administrations, les agences ou les gouvernements grace a des
partenariats C2G. Ces partenariats sont souvent basés sur la transaction d'obligations plut6t
que sur I'échange de services. [8]

.4 Plateformes Multi-Vendeurs Existantes

Il existe une multitude de plateformes multi-vendeurs qui jouent un réle central dans le
commerce électronique moderne, permettant a divers vendeurs de commercialiser leurs
produits a une audience mondiale. Parmi les plus populaires, on trouve :

e Amazon

Amazon [9], fondée par Jeff Bezos en 1994, est une des principales entreprises
technologiques aux Etats-Unis. Initialement une librairie en ligne, elle s'est rapidement
diversifiée pourinclure une vaste gamme de produits tels que des jeux vidéo, de |'électronique,
des meubles et plus encore. [6]

Fonctionnalités

- Vente Directe et Marketplace : Permet la vente directe de produits sous sa marque et
la mise en relation de vendeurs tiers avec des millions d'acheteurs.

- Gestion des Vendeurs : Les vendeurs tiers peuvent promouvoir leurs produits, gérer les
avis clients et utiliser les services logistiques d'Amazon (Fulfillment by Amazon?).

- Programme Prime : Offre des avantages comme la livraison rapide, le streaming de
vidéos et la lecture de livres numériques.

- Systeme de Recommandations : Utilise I'l|A pour recommander des produits basés sur
les historiques d'achats des utilisateurs.

- Plateforme de Publicité : Propose des solutions payantes pour augmenter la visibilité
des vendeurs.

Avantages
o Large Sélection de Produits : Diversité impressionnante attirant une large clientéle.

o Fiabilité et Sécurité : Réputation pour la fiabilité des livraisons et la sécurité des
transactions.

o Facilité d'Utilisation : Interface intuitive et processus d'achat simplifié.

4 Fulfillment by Amazon (FBA) est un service oll Amazon stocke, prépare et expédie les produits des vendeurs,
s'occupant également du service client et des retours.
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Inconvénients
o Concurrence Féroce : Difficulté pour les nouveaux vendeurs a se démarquer.
o Frais Elevés : Commissions importantes pour les vendeurs tiers.

o Dépendance a Amazon : Certains vendeurs peuvent se sentir trop dépendants pour
leur distribution et réputation en ligne.

Voici une figure qui met en lumiére les principales étapes de son développement :

Cyberbookstore |:> Cybermarket |::>

Amazon is an T3 online tetafler Progressively, turned its existing Cyher book Providing eletvices for 3rd party retailers, marketing
of books, offering its customers selling platform into a Cyber merchant platform services and Web services for developers and other
compelling  walue  through allowing new tusinesses to offer their products on pattrers:

innorative uge of technology, itz owt website, ot alternatively allowing new

Application Service Provider

broad  selection, high-guality
cotitentt, a high level of customer
service, competitive pricing and
personalized services. ..

busiesses to use its existing technology and
featares under their own brand name to develop
their business...

- Amazon E-Commerce Service (ECS)
- Amazon Jimple Storage Service (Amazon 33)
- Amazon Elastic Comgate Cloud (Amazon ECZ)

- Amazon Simple Queus Service (Amazon S0E)
- Amazon Mechanical Turk

-Alexa’s Web Services

- Amazon SimpleDE

Earth’s most customer-

cetittic  cotnparry,  whets

customers can find and

. discover  awrthing  they

- Amazon Associates Program might wantto by anline.
- Cne-click shopping

- Amazon Prime
- AD —new search engine

- Amazon Matketplace - Geatch Inside the book. ..
- Ilercharda(@
GetBigFast! ... » GetBigger Faster! - . . ________________ » Leveraging eServices
1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
Books Ivusic, Consun}er Eitchen, Comgnders, Apparel & Jewelty, Shoes Groceries,  Digital musid
Wideo, Gifts electronics, Clars, Magazinies  accessories, Gourmet wideo Eindle
~ Homes Lawn & Travel Food, Spott dowrloads
m‘%a ;%j‘:;_rn:m’ gatden, services, &
Toys Vidéo Health & Office Chatdoots
ga’.mes beauty aids praducts
Product line expansion Product line

________________________________________________________________________ *  reaches 41 categories

Figure Il-1 Open Innovation within Business Ecosystems: A Tale from Amazon.com

e eBay

eBay, fondée en 1995 par Pierre Omidyar, est une marketplace américaine renommeée dans le
commerce en ligne. Avec 185 millions d'utilisateurs actifs dans le monde en 2021, eBay joue un rdle
central dans le secteur du commerce électronique. [10]

Fonctionnalités

- Vente pour Tous : Permet aux professionnels et particuliers de vendre des produits a
des prix variés via des annonces en ligne.

- Encheres et Vente Directe : Systeme d'enchéres ou les utilisateurs peuvent faire des
offres sur les produits, en plus des ventes a prix fixe.

- Protection de I'Acheteur et du Vendeur : Mécanismes de protection incluant des

politiques de remboursement et d'évaluation des utilisateurs pour maintenir la
confiance.
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eBay Stores : Permet aux vendeurs de créer des boutiques personnalisées pour
promouvoir leurs produits de maniére professionnelle.

Avantages

o

Accessibilité : Ouverture a tous les types de vendeurs, favorisant une grande diversité
d'offres.

Flexibilité de Vente : Options variées de vente (encheéres et prix fixe) pour répondre aux
besoins des vendeurs.

Inconvénients

o

Frais et Commissions : Frais de vente et commissions peuvent réduire la rentabilité des
vendeurs, surtout pour les petites transactions.

Concurrence : Forte concurrence entre les nombreux vendeurs peut rendre difficile la
visibilité pour certains produits.

Régulation : Nécessité de se conformer a diverses régulations locales et internationales,
pouvant limiter la disponibilité de certains produits.

Spotify

Spotify est une plateforme de commerce électronique fondée en 2006 par Tobias Litke,
Daniel Weinand et Scott Lake. Congue pour permettre aux entreprises de créer des boutiques
en ligne personnalisées, Shopify est devenue une référence mondiale dans le domaine du

commerce en ligne. [11]

Fonctionnalités

Création de Boutiques en Ligne : Permet aux utilisateurs de créer facilement leur
propre boutique en ligne avec des themes personnalisables et une interface intuitive.
Gestion de Produits

Traitement des Commandes.

Intégrations et Applications .

Support Client.

Avantages

o

Facilité d'Utilisation : Interface conviviale qui simplifie le processus de création et de
gestion des boutiques en ligne, adaptée aussi bien aux débutants qu'aux utilisateurs.

Personnalisation : Possibilité de personnaliser facilement I'apparence et les
fonctionnalités de la boutique grace a une large sélection de themes et d'applications.

Sécurité et Fiabilité : Shopify assure la sécurité des transactions et offre un
hébergement fiable pour les boutiques en ligne.
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Inconvénients

o Codt: Les frais mensuels et les commissions sur les ventes peuvent étre élevés, surtout
pour les petites entreprises ou les nouvelles startups.

o Dépendance aux Applications : Pour certaines fonctionnalités avancées, les utilisateurs
peuvent devoir compter sur des applications tierces, ce qui peut ajouter des colts
supplémentaires.

o Personnalisation Limitée :

|.4.1 Tableau comparatif
Ce tableau met en lumiére les principales caractéristiques de chaque plateforme, y
compris notre propre plateforme, permettant ainsi une évaluation comparative claire .

Bien que Shopify offre une personnalisation étendue,
certaines fonctionnalités avancées peuvent nécessiter des compétences techniques
supplémentaires ou des ajustements colteux.

Critéres Amazon eBay Shopify Notre Platform
(EsoukDz)
Modeéle Vente de produits | Commissions sur ventes | Abonnements Abonnements
économique + commissions mensuels + mensuels +

commissions

commissions

Modeles de Vente | B2C, B2B. B2C, B2B. B2C, B2B. B2C, B2B.
Création de Oui Oui Oui Oui
Boutiques en
Ligne
Gestion des
Catégories Oui Oui Oui Oui
Gestion des Oui Oui Oui Oui
Produits
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Gestion des Oui Oui Oui Oui
Commandes

Personnalisation

Avancée Limitée Moyenne Avancée Limitée
Systéme de
Paiement PayPal, Carte de | PayPal, Carte de PayPal, Carte Paiement a la
Crédit Crédit de Crédit Livraison
Gestion des
Comptes Oui Oui Oui Oui
Utilisateurs

Tableau II-1 Tableau comparatif entre notre plateforme EsoukDz et les plateformes Multi-Vendeurs
existantes

Ce tableau comparatif met en évidence les caractéristiques essentielles de chaque plateforme, y
compris notre propre plateforme, EsoukDz. Amazon se distingue par sa large gamme de produits et sa
fiabilité, bien que certains vendeurs puissent se sentir dépendants. eBay offre une flexibilité de vente
avec ses encheres et ses prix fixes, mais avec des frais et une concurrence élevée. Shopify se distingue
par sa facilité de création de boutiques en ligne et sa personnalisation avancée, bien que les colts
mensuels et les dépendances aux applications tierces puissent étre des inconvénients.

Quant a EsoukDz, il se positionne comme une plateforme offrant une gestion avancée des catégories
et une facilité d'utilisation pour la création de boutiques en ligne. Il propose un systéme de paiement a
la livraison pour répondre aux besoins spécifiques des utilisateurs locaux. Cependant, la
personnalisation est plus limitée par rapport a Shopify. En conclusion, chaque plateforme présente des
avantages et des inconvénients spécifiques, adaptés a différents besoins et contextes d'utilisation

[.5 Conclusion

Dans ce chapitre, nous avons défini les plateformes multi-vendeurs comme des environnements en
ligne permettant a divers vendeurs de commercialiser leurs produits de maniére centralisée. Nous
avons examiné des plateformes telles qu'Amazon, eBay, Shopify, et notre propre plateforme EsoukDz,
en mettant en lumiere leurs modeles économiques, leurs fonctionnalités de gestion des produits et des
commandes.
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II.  Analyse et Conception de
Systeme



II.1 Introduction

Ce chapitre est essentiel pour le développement de notre plateforme « EsoukDz ». Ce
chapitre vise a détailler les besoins fonctionnels et non fonctionnels, a décrire les cas
d'utilisation de maniere textuelle et a illustrer les interactions entre les différents composants
du systéme par des diagrammes UML. En analysant minutieusement les exigences du systeme
et en concevant des solutions appropriées, nous assurons que |'application répondra aux
attentes des utilisateurs et des vendeurs tout en étant robuste, évolutive et maintenable.

Nous commencerons par une analyse des besoins pour comprendre les fonctionnalités
attendues et les contraintes techniques. Ensuite, nous décrirons les cas d'utilisation qui
illustrent les interactions entre les utilisateurs et le systéme. Enfin, nous présenterons les
différents diagrammes UML, y compris les diagrammes de composants et de classes, pour
visualiser la structure et les interactions au sein du systeme. Ce processus de conception
garantira une base solide pour la phase de développement de notre application.

I.2 Analyse des besoins du systeme

I.2.1 Identification des acteurs

L'identification des acteurs est une étape cruciale dans |'analyse des besoins, car elle
permet de définir les différents types d'utilisateurs et systéemes externes qui interagiront avec
notre application multi-vendeur. Chaque acteur représente une entité ayant un role spécifique
et des interactions distinctes avec le systeme. Pour notre application, nous avons identifié les
acteurs suivants :

e Client : C'est la personne qui visite et achéte des produits sur les boutiques en ligne
créées a l'aide de la plateforme.

e Vendeur: C'est la personne qui utilise la plateforme pour créer et gérer son magasin
en ligne.

e Administrateur : C'est le responsable de la gestion et de la supervision des opérations
et des réles sur la plateforme.

I.2.2 Besoins fonctionnels

Les besoins fonctionnels décrivent les fonctionnalités et les services que le systeme doit
offrir pour répondre aux attentes des utilisateurs. lls constituent la base pour la conception et
le développement de I'application multi-vendeur. Voici les principaux besoins fonctionnels
identifiés pour notre application
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1.2.2.1 Fonctionnalité pour les clients

e Lesclients doivent pouvoir créer un compte.

e Lesclients doivent pouvoir s'authentifier.

e Lesclients doivent pouvoir passer une commande.

e Lesclients doivent pouvoir filtrer les produits par catégorie, mark, prix.
e Lesclients doivent pouvoir enregistrer des produits.

e Lesclients doivent pouvoir consulter leurs produits enregistrés.

e Lesclients doivent pouvoir consulter leur historique de commande.

e Lesclients doivent pouvoir gérer leur panier.

e Lesclients doivent pouvoir recevoir des notifications.
e Lesclients doivent pouvoir rechercher des produits par nom.

I.2.2.2 Fonctionnalité pour les vendeurs

e Lesvendeurs doivent pouvoir créer une boutique.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer leur stock.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer leurs catégories de produits.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer leurs clients.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer leurs fournisseurs.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer les commandes regues.

e Lesvendeurs doivent pouvoir exposer ou retirer des produits de leur boutique.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer leur compte.

e Lesvendeurs doivent pouvoir gérer le profil de leur boutique, y compris la
description, les photos et la localisation.

e Lesvendeurs doivent pouvoir consulter des statistiques telles que le chiffre d'affaires
et d'autres indicateurs pertinents.

e Lesvendeurs doivent pouvoir recevoir des notifications.

I.2.2.3 Fonctionnalité pour les administrateurs

e Lesadministrateurs doivent pouvoir gérer toutes les boutiques

e Lesadministrateurs doivent pouvoir gérer tous les utilisateurs.

e Les administrateurs doivent pouvoir accéder a des statistiques pertinentes sur
I'activité de la plateforme.

e Lesadministrateurs doivent pouvoir répondre aux messages de support.

Les administrateurs doivent pouvoir recevoir des notifications.

I.2.3 Besoins non fonctionnels

Les besoins non fonctionnels décrivent les criteres de qualité et les contraintes
techniques que le systeme doit respecter pour garantir son efficacité, sa sécurité et sa
maintenabilité. Ces besoins, bien qu'ils ne décrivent pas des fonctionnalités spécifiques, sont
essentiels pour le bon fonctionnement et la satisfaction des utilisateurs. Voici les principaux
besoins non fonctionnels pour notre plateforme :
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e Sécurité :

Les transactions financiéres doivent étre sécurisées conformément aux normes de sécurité en
vigueur (par exemple, cryptage SSL).

Les mots de passe des utilisateurs doivent étre stockés de maniére sécurisée dans la base de
données (par exemple, hachage salé).

La plateforme doit étre conforme aux réglementations de protection des données
personnelles telles que le RGPD.

e Performance:

La plateforme doit avoir des temps de chargement rapides pour toutes les pages et
fonctionnalités.

Le systeme doit étre capable de gérer efficacement un grand nombre d'utilisateurs et de
transactions simultanées sans ralentissement.

Les temps de réponse du serveur doivent étre optimisés pour garantir une expérience
utilisateur fluide.

e Disponibilité :

La plateforme doit étre disponible 24h/24 et 7j/7, avec un temps d'arrét planifié minimal pour
la maintenance.

Des mesures de sauvegarde et de reprise apres sinistre doivent étre en place pour assurer la
continuité des opérations en cas de panne ou de catastrophe.

e Evolutivité :

Le systeme doit étre congcu de maniere a pouvoir évoluer facilement pour prendre en charge
de nouvelles fonctionnalités et une croissance future.

L'architecture de la plateforme doit étre flexible et extensible pour permettre l'intégration de
nouveaux modules et services tiers.

e Accessibilité :

La plateforme doit étre accessible a tous les utilisateurs, y compris ceux ayant des handicaps
visuels, auditifs ou moteurs.

Les interfaces utilisateur doivent étre congues de maniere a étre conviviales pour tous les types
d'utilisateurs, en utilisant des pratiques d'accessibilité web.
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e Compatibilité :

La plateforme doit étre compatible avec une gamme de navigateurs web et de dispositifs, y
compris les ordinateurs de bureau, les smartphones et les tablettes.

Les fonctionnalités de la plateforme doivent étre compatibles avec différents systéemes
d'exploitation (Windows, iOS, Android, etc.).

o Convivialité :

L'interface utilisateur doit étre intuitive et facile a utiliser, avec des instructions claires pour
guider les utilisateurs tout au long du processus d'achat.

Les messages d'erreur doivent étre explicites et informatifs pour aider les utilisateurs a
résoudre les problémes rencontrés.

e Performance SEO:

La plateforme doit étre optimisée pour les moteurs de recherche afin d'améliorer sa visibilité
en ligne et d'attirer du trafic organique.

I.2.4 Description textuelle de cas d’utilisation

Cette section présente les descriptions textuelles des différents cas d’utilisation
identifiés pour I'application. Chaque cas d’utilisation détaille les interactions entre les
utilisateurs et le systeme pour accomplir des taches spécifiques, en précisant les acteurs, les
préconditions, les postconditions et le scénario de réussite. Ces descriptions sont essentielles
pour comprendre les besoins des utilisateurs et guider le développement des fonctionnalités
de I'application.

1.2.4.1 Initiateur client

Identifiant et nom : UC1 Créer un Compte.

Initiateur : Nouveau client.

Préconditions : Le client n'a pas de compte sur la boutique.
Postconditions : Le client est enregistré avec succes sur la plateforme.
Principaux scénarios de réussite :

Le client accéde a la page d'inscription sur la plateforme.

Le client remplit le formulaire d'inscription avec ses informations personnelles.
Le systeme vérifie la validité des informations fournies.

Le systeme envoie un e-mail de confirmation contenant un lien d'activation.
Le client clique sur le lien d'activation pour confirmer son compte.

Le systeme enregistre le client et le redirige vers la page de connexion.

o Uk wN e
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Identifiant et nom : UC2 S’authentifier.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client a déja un compte sur la boutique.
Postconditions : Le client est connecté avec succes sur la plateforme.
Principaux scénarios de réussite :

N e

Le client accéde a la section de connexion sur la plateforme.

Le client remplit le formulaire de connexion avec email et mot de passe.
Le systeme vérifie la validité des informations fournies.

Le systéme accepte ou refuse la connexion.

Identifiant et nom : UC3 Gérer son Compte.

Initiateur : Client.

Préconditions : S’authentifier.

Postconditions : Les modifications apportées au compte utilisateur sont enregistrées avec

succes.

Principaux scénarios de réussite :

Le client accede a la section "Gérer son compte" depuis le tableau de bord ou le menu
de navigation.

Le client sélectionne les options de modification de compte telles que changer le mot
de passe, ajouter de nouvelle adresse d’expéditions ou mettre a jour les informations
personnelles.

Le client effectue les modifications souhaitées.

Le systeme valide les modifications et les enregistre.

Le client recoit une confirmation de la réussite de la modification.

Identifiant et nom : UC4 Rechercher des produits.

Initiateur : Client.

Préconditions : S"authentifier.

Postconditions : Le client visualise les résultats de la recherche de produits.
Principaux scénarios de réussite :

vk W e

Le client accede a la barre de recherche sur la page d'accueil.

Le client saisit des mots-clés ou des criteres de recherche tels que le nom.
Le client filtre les produits en fonction des criteres de recherche.

Le client affiche les produits correspondant aux critéres de recherche.

Le client parcourt les résultats de la recherche et trouve le produit souhaité.
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Identifiant et nom : UC5 Filtrer les produits.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client a effectué une recherche de produits sur la plateforme.
Postconditions : Le client voit les résultats filtrés en fonction de ses criteres.
Principaux scénarios de réussite :

1. Aprés avoir effectué une recherche de produits, le client accéde aux options de
filtrage.

Le client sélectionne les criteres de filtrage tels que la catégorie, marque ou prix
Le systeme applique les filtres sélectionnés aux résultats de la recherche.

Le systeme affiche les produits filtrés correspondant aux critéres sélectionnés.
Le client parcourt les produits filtrés et trouve celui qui lui convient.

Uk wN

Identifiant et nom : UC6 Détailler un Produit.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client a trouvé un produit d'intérét sur la plateforme.
Postconditions : Le client visualise les détails du produit et peut 'ajouter au panier.
Principaux scénarios de réussite :

1. Le client clique sur un produit pour en voir les détails.
Le systeme affiche les informations détaillées du produit, y compris la description, le
prix et les avis des utilisateurs.

3. Le client peut consulter la boutique du vendeur pour en savoir plus sur le vendeur et
ses autres produits.
Si le client est authentifié, il peut ajouter le produit a son panier.

5. L'utilisateur peut décider de retourner a la liste des produits ou de poursuivre ses
achats.

Identifiant et nom : UC7 Consulter les Produits Enregistrés.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client est connecté a son compte sur la plateforme.

Postconditions : Le client visualise les produits qu'il a enregistrés pour un achat ultérieur.
Principaux scénarios de réussite :

1. Le client accéde a la section "Produits Enregistrés" depuis son profil ou le menu de
navigation.

2. Le systeme affiche la liste des produits que I'utilisateur a enregistrés précédemment.

3. Leclient peut parcourir les produits enregistrés et choisir celui qu'il souhaite consulter
ou acheter.

4. Leclient peut décider de retirer un produit de sa liste d'enregistrements s'il le souhaite.
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Identifiant et nom : UC8 Consulter I'Historique de Commandes.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client est connecté a son compte sur la plateforme.

Postconditions : Le client visualise son historique de commandes et peut éventuellement
annuler une commande.

Principaux scénarios de réussite :

1. Le client accéde a la section "Historique de Commandes" depuis son profil ou le menu
de navigation.

2. Lesysteme affiche la liste des commandes précédemment effectuées par le client, avec
les détails pertinents.

3. Leclient peut parcourir les commandes et consulter les informations telles que la date
de commande, les produits achetés et le statut de la commande.

Identifiant et nom : UC9 Gérer le Panier.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client a des produits dans son panier sur la plateforme.

Postconditions : Le contenu du panier de |'utilisateur est géré avec succeés avant de passer
une commande.

Principaux scénarios de réussite :

1. Le client accede a la section "Panier" depuis le menu de navigation ou une autre
section de la plateforme.

2. Le systéeme affiche les produits dans le panier de |'utilisateur avec les options de
gestion.

3. Leclient peut modifier la quantité d'un produit dans son panier en ajustant les
quantités appropriées.
Le client peut supprimer un produit de son panier s'il ne souhaite plus I'acheter.

5. Le client peut finaliser sa commande.

Identifiant et nom : UC10 Recevoir des Notifications.

Initiateur : Client.

Préconditions : Le client est inscrit pour recevoir des notifications sur la plateforme.
Postconditions : Le client regoit avec succes les notifications sur les mises a jour importantes.
Principaux scénarios de réussite :

1. Le client identifie un événement ou une condition nécessitant une notification pour
I'utilisateur.

2. Lesysteme géneére la notification correspondante en fonction de I'événement ou de Ia
condition.

3. La notification est envoyée a l'utilisateur.
Le client recgoit la notification et est informé de I'événement ou de la condition.
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1.2.4.2 Initiateur vendeur

Identifiant et nom : UC1 Créer un Compte.

Initiateur : Nouveau vendeur.

Préconditions : Le vendeur n'a pas de compte sur la plateforme.
Postconditions : Le vendeur est enregistré avec succes sur la plateforme.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a la page d'inscription sur la plateforme.

Le vendeur remplit le formulaire d'inscription avec ses informations personnelles.
Le systeme vérifie la validité des informations fournies.

Le systéme envoie un e-mail de confirmation contenant un lien d'activation.

Le vendeur clique sur le lien d'activation pour confirmer son compte.

Le systéme enregistre le client et le redirige vers la page de connexion.

S e o

Identifiant et nom : UC2 S’authentifier.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : Le vendeur a déja un compte sur la plateforme.
Postconditions : Le vendeur est connecté avec succes sur la plateforme.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a la section de connexion sur la plateforme.

Le vendeur remplit le formulaire de connexion avec email et mot de passe.
Le systéeme vérifie la validité des informations fournies.

Le systéme accepte ou refuse la connexion.

>N e

Identifiant et nom : UC3 Gérer son Compte.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S’authentifier.

Postconditions : Les modifications apportées au compte vendeur sont enregistrées avec
succes.

Principaux scénarios de réussite :

1. Le vendeur accede a la section "Gérer son compte" depuis le tableau de bord ou le
menu de navigation.

2. Le vendeur sélectionne les options de modification de compte telles que changer le

mot de passe, ajouter de nouvelle adresse d’expéditions ou mettre a jour les

informations personnelles.

Le vendeur effectue les modifications souhaitées.

Le systeme valide les modifications et les enregistre.

> w
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Identifiant et nom_: UC4 Gérer les produits.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S’authentifier

Postconditions : Manipulation de produits marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a son gestionnaire de boutique.

Le vendeur accede a la section produit.

Le systeme affiche les produits.

Le vendeur ajoute, modifie ou supprime un produit.

Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse

Uk W e

Identifiant et nom_: UC5 Gérer les catégories.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S'authentifier

Postconditions : Manipulation de catégories marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a son gestionnaire de boutique.

Le vendeur accede a la section produit.

Le systeme affiche les produits.

Le vendeur ajoute, modifie ou supprime un produit.

Le systéme exécute la fonction choisis et retourne une réponse

v N e

Identifiant et nom_: UC6 Gérer les commandes.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S"authentifier

Postconditions : Manipulation de commandes marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accéde a son gestionnaire de boutique.

Le vendeur accede a la section commandes.

Le vendeur ajoute, modifie ou supprime une commande.

Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse

HwnN e

Identifiant et nom_: UC7 Gérer les clients.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S"authentifier

Postconditions : Manipulation de clients marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a son gestionnaire de boutique.

Le vendeur accede a la section client.

Le vendeur ajoute, modifie ou supprime une commande.

Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse

N e

25



Identifiant et nom _: UC8 Gérer les fournisseurs.

Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S’authentifier

Postconditions : Manipulation de fournisseurs marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

Le vendeur accede a son gestionnaire de boutique.
Le vendeur accede a la section fournisseurs.
Le vendeur ajoute, modifie ou supprime une commande.

4. Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse
Identifiant et nom_: UC9 Gérer les paramétres de la boutique.
Initiateur : Vendeur.

Préconditions : S’authentifier.
Postconditions : Mise a jour est effectué avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

wn e

Le vendeur accede a son gestionnaire de boutique.

Le vendeur accede a la section profile.

Le vendeur modifie les informations de la boutique.

Le systéme valide les modifications et les enregistre.

II 2.4.3 Initiateur administrateur

Identifiant et nom : UC1 S’authentifier.

Initiateur : Administrateur

Préconditions : Le client a déja un compte sur la boutique.
Postconditions : Le client est connecté avec succes sur la plateforme.
Principaux scénarios de réussite :

>won e

'administrateur accede a la section de connexion sur la plateforme.

Le systeme vérifie la validité des informations fournies.
Le systéme accepte ou refuse la connexion.

W

L’administrateur remplit le formulaire de connexion avec email et mot de passe.
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Identifiant et nom : UC2 Gérer son compte.

Initiateur : Administrateur.

Préconditions : S’authentifier.

Postconditions : Les modifications apportées au compte administrateur sont enregistrées

avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

5.

O

L’administrateur accéde a la section "Gérer son compte" depuis le tableau de bord ou
le menu de navigation.

L’administrateur sélectionne les options de modification de compte telles que changer
le mot de passe, ajouter de nouvelle adresse d’expéditions ou mettre a jour les
informations personnelles.

L’administrateur effectue les modifications souhaitées.

Le systeme valide les modifications et les enregistre.

L’administrateur recoit une confirmation de la réussite de la modification.

Identifiant et nom_: UC3 Gérer les utilisateurs.

Initiateur : Administrateur.

Préconditions : S'authentifier

Postconditions : Manipulation de boutique marche avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

HwnN e

5.

’administrateur accede a son tableau de bord.
’administrateur accede a la section utilisateur.

Le systeme affiche les administrateurs.

L’administrateur ajoute, modifie ou supprime un utilisateur.

Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse

Identifiant et nom _: UC4 Gérer les boutiques.

Initiateur : Administrateur.

Préconditions : S"authentifier

Postconditions : Manipulation de boutiques marche avec succés.
Principaux scénarios de réussite :

vk W e

L’administrateur accéde a son tableau de bord.
L’administrateur accéde a la section utilisateur.

Le systeme affiche les administrateurs.

'administrateur ajoute, modifie ou supprime un utilisateur.

Le systeme exécute la fonction choisis et retourne une réponse
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Identifiant et nom_: UC5 Consulter les statistiques de la plateforme.
Initiateur : Administrateur.

Préconditions : S’authentifier

Postconditions : Données statistiques sont afficher avec succes.
Principaux scénarios de réussite :

L’administrateur accede a son gestionnaire de boutique.
L’administrateur accede a la section statistique.
L’administrateur retourne les statistiques.

®© N o v

L’administrateur voit les statistiques telle que le nombre d’utilisateurs total.

[.3 Modélisation des diagrammes

Cette section présente la modélisation des différents diagrammes utilisés pour représenter
les aspects fonctionnels et structurels de I'application. Les diagrammes jouent un role crucial
dans la visualisation de l'architecture du systéeme, des interactions entre les acteurs et le
systeme, ainsi que des composants internes. Voici les principaux diagrammes utilisés :

o Diagrammede casd'utilisation : Il montre les interactions entre les utilisateurs (acteurs)
et le systeme, en décrivant les différents cas d'utilisation qui capturent les
fonctionnalités principales.

o Diagrammede classes : Il représente la structure statique du systéeme en définissant les
classes, leurs attributs, leurs méthodes, ainsi que les relations entre elles.

e Diagramme de séquence : Il illustre les interactions dynamiques entre les objets du
systeme, en montrant comment les messages sont échangés dans une séquence
spécifique pour accomplir une tache particuliere.
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1.3.1 Diagramme de cas d’utilisation
11.3.1.1 Acteur client

Ce diagramme de cas d'utilisation du client décrit les différentes actions qu'un
utilisateur peut entreprendre lorsqu'il utilise la plateforme.

Seter son como S “btend=>  ffodfier informations
L ZAS personelles
- “~. <<Extend>>

<Extends> =

Créerun compte

Rechercher des
produits
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&7 a<Extends»

--------

{‘:“‘Ezﬁ‘e‘ﬂd”
_ ==Extend==‘.u"_' produit
disponibilité .

N "=~ ~Thodiier mot d8

ZRrer les adresses pass
déxpiditions

<<Extend=>_/Rechercher pa
La-mmTTT nom
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L V

Détaillerun produit).. [
Client ister les produits™ <eExteng=>  (PJouter un praduity<Include=>
Entregistres - zzExtend=> au panier '

<<Extends» .
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\
.

Supprimer un produit
=z|nclude==

Consulter les
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=<include=s_ __.--- -
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commandes commande
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Edends> -

\ Passerla

-
Modifier

Figure II-1 Diagramme de cas d’utilisation « Client »
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[1.3.1.2 Acteur vendeur

Ce diagramme de cas d'utilisation du vendeur met en lumiere les actions disponibles
pour les vendeurs lorsqu'ils utilisent la plateforme.

<<Extend>:—__
<bxtend-» Lister les produits . produt

' “x<Exfends:
- a=butends» ., ) -
. liodifier un produtt
“=( Ajouter un produt

«<Extends> i

Lister les catégories J6---------
categorie
<<Extend e~ < uesExtend 3]

Recevoir notification

! Extend:—:—
<<includex> o
K Lister les == Supprimer ung
! <<Exendzz commandes commande
U -

-:cfxtend:-:-
{jmﬁnd Ajouter un "\ ¢ odifer une
commands commande
g_ﬁfﬂ_&nd:—:— Supprimer un clen
<<Extend>> Lister les clients

<<Extend>>

"=~ odifier un clent
<<Extend:>

N "=~ {_ Ajouter un clent
Supprimer un
<<Fufendzz.._fournisseur
dendse ] 7
- - =\, Lister les fourniseeurs xtend
- Modifier un
fournisseur

/I

Vendeur

Gérerles
fournisseurs
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<<Extend=» <<Extend=»
Parametrede ")
pa‘,rement Galn total

<sE:dend>>
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<<Extend:—>€<fxlend:—> Détalls de o
\ " . boutique
<<E2dend ¥
N udf er les information hanger le mot 68 Desadwatlun ou Reseaux ot
persunnelles pass suppressmn

Figure II-2 Diagramme de cas d’utilisation « Vendeur »
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[1.3.1.3 Acteur administrateur

Ce diagramme de cas d'utilisation de I'administrateur met en évidence les actions
disponibles pour l'administrateur lorsqu'il utilise la plateforme. Il englobe les fonctions

administratives.

Wadifier infarmations
- personelles
+ Modifier mot de
pass

axbutend=>
(érer son compte <
oo ubdends>
!

Supprimer un
ks Ex‘teng 3%, - P

. utilizateur
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«eExtendss._ . -~ Ulilsateurs ;iiExlend»

T

Administrateu

S'authentifier

" Modifier un
Gérer les utiisateurs éfﬁmﬂd}? — utiisateur
jouter un
*
@
-:-:Exterldyﬁ boutique
L
=bxtends> CeeEdandse
__________ ister les boutiqueg/ == Vodifer ine
boutique

T «ebxlend>>

Gérer les boutigues

. rl
;  -eincludes>

Le

Ajouter une
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Figure 1I-3 Diagramme de cas d’utilisation « Administrateur »
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11.3.2 Diagramme de séquence

11.3.2.1 Créer un compte
Ce diagramme représente la séquence d'interactions entre le systeme et I'utilisateur
lorsqu'il crée un compte

Reponse = paisitive]

] éréation aVeC sUCCes

Reponse = négatil

Echec dela création

S et

Répanse

—_—— e

Interface dela :Controller Madel
plateforme Utilisateur
Utilisateur I I I
| | |
soumettreLeFormulaire (data) | I I
M [
POST /inscription .| [Inscription(données). [
- -~
alt vérification & creation

»

Figure II-4 Diagramme de séquence « Créer un comte »
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11.3.2.2 S’authentifier

Ce diagramme représente la séquence d'interactions entre le systeme, la base de
données et |'utilisateur lorsqu'il s"authentifie

System BDD
‘Utilisateur I I
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
- - | |
accéder a la séction de | |
CONNEWINn = | I
|
retourner la page de |
< _ _connexion. _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ | | | I
T |
| |
remplir formulaire L envoyer les données I
T
o retourner réponse
alt Fe-------~q~~~~""~==-===°--

[Reponse|=|erreur] afficher erreur T
K m e s s e e e e e e e e e oo 4 |
|
........................................................... |
[Reponse [Fsuccess] . |
e oo Connecté avec succes I
|
|
T |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
| |
L | |

Figure II-5 Diagramme de séquence « S’authentifier »



Il.  Analyse et Conception de Systeme

[1.3.2.1 Gérer panier

Ce diagramme représente la séquence d'interactions entre le systéme, la base de

données et le client lorsqu’il gére le panier pour passer une commande
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|
|
|
|
|
|
|
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|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
2
|
|
|
|

[Reponse = succes]

” éxécution de la requéte

éxécution de la requéte

It mise a jour du panier
a—} afficher erreur
Reponse=eell). |KE-sciciisicmasasaaauaad
L -reonsedelarequite ...
[Reponse = données] afficher le panier a jour
1
Passer commande \:
affiche page confirmation 1
€ ommmm e |
| remplir formulaire A
alt ]
= [Reponse = erreur] 2 .afﬂ .d.‘e.r o T confirmer le panier
T

rediréction vers I'historique des
commandes

Figure II-6 Diagramme de séquence « Gérer panier »
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11.3.3 Diagramme de classe

Ce diagramme représente la structure et les relations entre les différentes
classes de notre plateforme EsoukDz. Il illustre les attributs et les méthodes de
chaque classe, ainsi que les interactions et les dépendances entre elles. Ce modéle
est essentiel pour une compréhension claire de [l'architecture logicielle et pour

assurer une conception cohérente et robuste du systeme.

Utilisateur Panier
+id_user:sfing Avoir Tpaneri, id_panier : string
+first_name : sfring 15 shipping_address : Address
+last_name : sfring " | +fotal : siring
+email_address : sfring %
+password : string 1 1 1
+role:Role
+address : Address contenit
+mmmande\l’17 +item 4+
! 1 Commande +llem T Address
+id_order : string 12 1.7 | + quantily: string +sireet: siring
R L +gommande | +shipping_address :Address + ity string
* produitEnregistie |1 +status - string ) +postal_code : sfring
Favoris | +timestamps - date +item + country: stiing
+total : string
+id_saved_product 10
T LOTITITIETOE Rnle
Admin
Assurer Recueilir Seller
contenir User
7 +foumisseur |+
+boutique |+ “1 1 reprézente :
Fournisseur
Boutique
3 + produit | 1.+ +first_name : string
+name: s_ln'ng ) +[ast_name : string
+description  string Produit + address - Address
+banner_img : string - . +phone : string
+id_boutique : string +1d_product: string >
+activated : boolean *ifiesting 1 Catéqorie
) + description : string 0
et i | * piclures :sting + catégore ™" | +id_category-sting Enikese R
?1 + produts | T8 i s + s0us catégorie |~ g
+ | +bought_price : double * 1| + picture : string 1 L5l +fire: string
+sell_price : double '
+weight: double

+show : boolean

Figure II-7 Diagramme de classe
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Il.  Analyse et Conception de Systeme

[1.3.4 Diagramme d’états
Ce diagramme représente le flux de travail de la commande

. [commande crée] [commande préte & éte expédiée)
Commande Commande
en Atent Expédié
Commae
e o —_
nognabk]

Figure 1I-8 Diagramme d’état de commende
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IIl.  Reéalisation



[11.1 Introduction

Dans ce chapitre, nous détaillerons le processus de réalisation de notre application
multi-vendeur, en nous appuyant sur les technologies modernes et robustes sélectionnées lors
de la phase de conception. L'architecture de I'application repose sur une base de données
MongoDB pour le stockage des données, une interface utilisateur développée avec React.js
pour une expérience utilisateur dynamique et réactive, et un backend en Express.js pour la
gestion des logiques métier et des API. De plus, nous utiliserons Amazon Web Services (AWS)
pour le déploiement et I'nébergement de notre application, garantissant ainsi une scalabilité
et une disponibilité optimale. Ce chapitre abordera les différentes étapes de développement,
les choix technologiques et les stratégies de déploiement mises en place pour concrétiser notre
projet.

[1l.2 Environnement de développement

Dans cette section, nous aborderons |'environnement de développement utilisé pour
concevoir et mettre en ceuvre I'application. Nous avons opté pour les outils suivants afin de
faciliter le processus de développement :

e Express.js: Utilisé comme Framework [12] c6té serveur pour construire des APl RESTful®
robustes en JavaScript.

e React.js: Framework JavaScript coté client pour développer des interfaces utilisateur
interactives et réactives. [13]

e MongoDB : Base de données NoSQL [14] choisie pour sa flexibilité et sa scalabilité.

e Visual Studio Code : Editeur de code source léger [15], puissant et multiplateforme
utilisé pour |'écriture du code.

e Postman : Outil de test d'API utilisé pour tester et valider les requétes API. [16]

e Studio 3T : Interface graphique pour MongoDB , utilisée pour explorer, visualiser et
interagir avec les données de la base de données. [17]

Cet ensemble d'outils a été sélectionné pour maximiser la productivité, assurer la qualité du
code et faciliter le développement et le débogage de I'application.

I11.3 Architecture de la plateforme

Pour la mise en ceuvre de notre systeme, nous avons opté pour une architecture client-
serveur. Cette approche divise les responsabilités entre le client, qui représente ['utilisateur
final, et le serveur, qui gere la logique métier et les données. Cette séparation permet une
gestion efficace des requétes et des réponses, assurant ainsi une performance optimale et une
scalabilité adéquate du systeme.

5 RESTful (Representational State Transfer) : une interface de programmation appréciée pour sa simplicité, sa
scalabilité et sa compatibilité avec les protocoles web standards.
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Client1

Serveur

Client2

A\

Client3

Figure IlI-1 Modéle client / serveur

Client: Il s'agit d'un dispositif matériel équipé d'un environnement logiciel offrant une interface
graphique. Les clients contactent un serveur pour accéder a des services spécifiques.

Serveur : C'est un processus qui recoit des demandes de services provenant des clients via un
réseau. Il traite ces demandes et renvoie les résultats aux clients. Les serveurs sont souvent
des machines puissantes, particulierement en termes de capacités d'entrées/sorties (E/S).

[11.4 Communication Client/Server

La communication entre le client et le serveur repose souvent sur |'utilisation du format
JSON (JavaScript Object Notation) [18] pour échanger des données structurées de maniére
efficace et flexible. Voici comment ce processus peut étre abordé :

Utilisation de JSON pour la Communication

JSON [18] est un format de données léger et largement utilisé pour représenter des objets
et des tableaux de valeurs. Il offre plusieurs avantages pour la communication client/serveur :

e Structuration des Données : JSON [18] permet de structurer les données en objets et
en tableaux, facilitant ainsi la représentation de structures complexes.

o Lisibilité et Compatibilité : Les données JSON [18] sont lisibles par les humains et faciles
a manipuler dans les applications JavaScript, en plus d'étre compatibles avec de
nombreux langages de programmation et frameworks.

o Echange de Données : Dans le contexte client/serveur, JSON est utilisé pour envoyer
des requétes et des réponses entre le client et le serveur. Les requétes peuvent
contenir des données envoyées par le client au serveur, tandis que les réponses
fournissent les résultats ou les informations demandées par le client.
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Exemple de Communication JSON

Voici un exemple simplifié montrant comment les données sont échangées entre un
client et un serveur en utilisant JSON :

POST v htip//localhost8000/a Send Status: Size:

Response

i)
L
n,on

“success": “Enrep

tent Format

“shop_ref":
"user_ref": "6678
“total": 185000,
“items": [
I
[}
“product_ref"
“guantity": 1

1
15
i)
1

“product_ref":
"quantity": 1

"recipient"; {
o r

“first name":

n, nr

“last_name":
g5 "

“email":

"phone™: 0555252525

"wilaya": "Tlemce

Figure IlI-2 Communication avec JSON client / serveur
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[11.5 Gestion des routes

La gestion des routes est un aspect essentiel du développement backend, permettant
de définir comment les requétes HTTP sont traitées par le serveur et quelles actions sont
entreprises en réponse a ces requétes. Dans cette section, nous allons expliquer les principales
méthodes HTTP utilisées dans la gestion des routes : GET, POST, PUT et DELETE.

En utilisant ces méthodes HTTP, nous pouvons structurer notre application backend
pour gérer efficacement les différentes opérations CRUD (Create, Read, Update, Delete)
nécessaires a la gestion des données. Ces routes sont définies dans notre serveur Express.js,
assurant une communication fluide entre le frontend et le backend

111.5.1 Méthode GET
La méthode GET est utilisée pour récupérer des données du serveur. Elle est
généralement utilisée pour obtenir des ressources ou des informations spécifiques.

Voici un exemple d’utilisation :

1
¥

authenticate,

roleMiddleware("Commercant™),
productController.findAl1ShopProducts
)5

Figure I1I-3 Exemple de Méthode GET

111.5.2 Méthode POST

La méthode POST est utilisée pour envoyer des données au serveur, souvent pour créer
une nouvelle ressource. Les données envoyées avec une requéte POST sont généralement
incluses dans le corps de la requéte.

Voici un exemple d’utilisation :

router.post(
"/products”,

® authenticate,
roleMiddleware (" Commercant™),

upload.single("picture™),

productController.createProduct

Figure Ill-4 Exemple de Méthode POST
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111.5.3 Méthode PUT

La méthode PUT est utilisée pour mettre a jour une ressource existante sur le serveur.
Elle nécessite généralement l'identification de la ressource a mettre a jour via un parametre
dans I'URL.

Voici un exemple d’utilisation :

router.put(
/products/:id",

authenticate,
roleMiddleware (" Commercant™),
upload.single("picture"),
productController.updateProduct

Figure IlI-5 Exemple de Méthode PUT

11.5.4 Méthode DELETE

La méthode DELETE est utilisée pour supprimer une ressource existante sur le serveur.
Comme la méthode PUT, elle nécessite l'identification de la ressource a supprimer via un
parametre dans I'URL.

Voici un exemple d’utilisation :

:':u;_‘] ucts . 1 I:I " 3

authenticate,

roleMiddleware(”Commercant™),
productController.deleteProduct
);

Figure Ill-6 Exemple de Méthode DELETE
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111.6 Les middlewares

Dans cette section, nous discuterons des différents middlewares utilisés dans notre
application pour gérer diverses responsabilités comme la validation des données,
I'authentification des utilisateurs et la gestion des fichiers. Les middlewares sont des fonctions
intermédiaires qui ont accés a la requéte et a la réponse des objets, ainsi qu'a la prochaine
fonction middleware dans le cycle de requéte-réponse de I'application.

111.6.1 Middleware d’authentification

L'authentification est une composante essentielle de la sécurité dans les applications
web. Elle permet de vérifier 'identité des utilisateurs qui tentent d'accéder aux ressources de
I'application. Dans notre application, nous utilisons un middleware d'authentification pour
garantir que seules les personnes autorisées peuvent accéder a certaines routes et
fonctionnalités.

111.6.1.1 Fonctionnement du middleware d’authentification
Le middleware d'authentification est implémenté dans notre backend pour chaque
route nécessitant une authentification préalable. Voici comment il fonctionne :

1. Récupération du Token : Le middleware récupere le token d'authentification a partir
des en-tétes de la requéte HTTP, généralement dans I'en-téte "x-auth-token".

2. Validation du Token : Il vérifie d'abord si le token existe. Si aucun token n'est présent
ou s'il est malformé, une réponse d'erreur est renvoyée.

3. Vérification de la Liste Noire : Le middleware vérifie si le token est présent dans la liste
noire (blacklist). Les tokens peuvent étre blacklistés pour des raisons de sécurité,
comme lorsque |'utilisateur se déconnecte ou que son compte est suspendu.

4. Décodagedu Token: Sile token n'est pas blacklisté, le middleware utilise la clé secrete
JWT pour décoder et vérifier I'intégrité du token. Il extrait ensuite les informations de
I'utilisateur encodées dans le token.

5. Attribution des Informations Utilisateur : Les informations de I'utilisateur, telles que
I'ID utilisateur, la référence de la boutique et le réle, sont attachées a I'objet de la
requéte (req.user, req.shop_ref, req.role). Cela permet aux routes ultérieures de vérifier et
d'utiliser ces informations pour autoriser I'acces aux ressources appropriées.

6. Autorisation : Si toutes les vérifications sont réussies et que le token est valide,
['utilisateur est autorisé a accéder a la ressource demandée. Sinon, l'acces est refusé
avec un statut d'erreur approprié.
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111.6.1.2 Exemple de middleware d’authentification

La Figure IlI-7 présente un exemple de middleware utilisant la bibliotheque JSON Web
Token (jsonwebtoken) pour sécuriser l'authentification et l|'autorisation au sein d'une
architecture logicielle.

config();
C require(”../models/BlacklistedT

authenticate = {req, res, next)

token = req.header("x-au

tatus(481).json{{ msg:

isBlacklisted = await BlacklistedToken.exists({ tok

klisted) {
return res.status(401).json({ error: "Unauthorized” });

decoded = jwt.verify(token, process.env.JWT 5

eg.user = de
eq.shop _ref
eg.role = i

Figure IlI-7 Exemple de middleware utilisant jsonwebtoken library
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111.6.2 Middleware de validation

L'intégrité et la sécurité des données au sein des architectures logicielles reposent

largement sur le middleware de validation, jouant un réle central a travers plusieurs étapes

clés.

111.6.2.1 Fonctionnement du middleware de validation
Le middleware de validation est intégré dans notre backend. Voici comment il
fonctionne :

1.

Extraction des Données : Le middleware récupére les données a valider a partir du
corps de la requéte, des parametres d'URL ou d'autres sources appropriées.

Validationdes Données : Il applique des regles de validation spécifiques aux données
extraites, telles que la vérification de la présence obligatoire, la validation du format
(comme les adresses email ou les numéros de téléphone), les limites de longueur, les
contraintes numériques, etc.

Gestion des Erreurs : En cas de non-conformité avec les regles de validation, le
middleware renvoie une réponse d'erreur appropriée avec un message descriptif
indiquant les erreurs spécifiques rencontrées.

Passage des Données Validées : Si les données sont valides, le middleware les
transmet a la route ou au contrbleur suivant pour un traitement ultérieur. Les
données validées peuvent étre attachées a l'objet de requéte (req) pour une
utilisation facile par les routes subséquentes.

Traitement Sécurisé : En garantissant que seules les données valides et s(res
atteignent les couches suivantes de l'application, le middleware de validation
contribue a prévenir les attaques par injection et autres vulnérabilités de sécurité.
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111.6.2.2 Exemple de middleware de validation
La Figure IlI-8 représente un exemple de middleware de validation, essentiel dans les
architectures logicielles pour vérifier et sécuriser la précision des données transitant entre divers
composants du systéeme
jwt = require(”jsonwebtoken™);
require(“dotenv").config();
BlacklistedToken = require("../models/BlacklistedToken™);

authenticate = (req, res, next)
token = req.header("x-auth-token™);
if (ltoken) {
return res.status(4081).json({ msg: "No token, authorization denied" });
}
try {
isBlacklisted = await BlacklistedToken.exists({ token });
if (isBlacklisted) {

return res.status(401).json{{ error: "Unauthorized” });

}

decoded = jwt.verify(token, process.env.JWT SECRET);

req.user = decoded.user;
req.shop_ref = decoded.shop ref;
req.role = decoded.role;

next();
catch (err) {
res.status(401) . json({ msg: "Token is not valid" });

module.exports = authenticate;




Figure I1I-8 Exemple de middleware de validation

l1l.7 Les interfaces de la plateforme

Dans notre plateforme, les utilisateurs ont la possibilité de s'inscrire en tant que
vendeurs. Comme le montrent les figures ci-dessous (voir Figure 111-9), cette approche simplifie
I'expérience utilisateur en unifiant les processus d’inscription.

Créer un compte
Prénom HNom
Email
Confirm Password

Numéano o téiéphona

+213

Figure I1I-9 s’inscrire interface

La prochaine interface, permettra au vendeur de sélectionner un nom pour sa
boutique, comme illustré dans la figure suivante (voir Figure 111-10).
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>

Saisissez le nom de votre magasin.

Nom du magasin

Figure I1I-10 saisir un nom

Une fois le nom de la boutique choisi, les vendeurs peuvent accéder a l'interface d'ajout
de produit, présentée dans la Figure I11.11 Cette interface est congue pour faciliter I'ajout de
nouveaux produits a leur catalogue, permettant une gestion efficace et une mise a jour rapide
de leur offre sur la plateforme.

imoges

: BIUS

Sku* Poids * Quontité *

Collection * Sous Collection *

Ordinateur

Figure IlI-11 Ajouter produit

En complément de I'ajout de produits, les vendeurs peuvent également organiser leurs
produits en différentes catégories pour une navigation simplifiée et une meilleure expérience
utilisateur. La figure ci-dessous illustre le processus de création d'une nouvelle catégorie.
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® Nouvelie Collection -

Tivre * Sous collection

Figure llI-12 Ajouter nouvelle catégorie

Apres avoir créé une nouvelle catégorie, les vendeurs peuvent ensuite lister les
catégories qu'ils ont créées pour organiser leurs produits de maniere efficace et faciliter la
navigation des utilisateurs.

a
Titre Photo Date de création Actions
Portable <] 23juin 2024 & 201659 VR |
Ordinateur = 23juin 2024 & 183140 VR |

Figure IlI-13 Lister les catégories

Une fois que le vendeur a ajouté les produits et les catégories, sa boutique se présente
ainsi pour les clients qui visitent son magasin. voici ce que les clients voir
Figure IlI-14 : Une image de couverture choisie par le vendeur. Cette image de couverture est
congue pour offrir une représentation visuelle attractive du magasin du vendeur.
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PRODUCTS
ELECTRONICS

50% discount )

¥ ® @electronicstore

Figure Ill-14 interface boutique

Figure IlI-15 : Les clients peuvent naviguer a travers les différentes catégories de
produits créées par le vendeur. Ces catégories facilitent la recherche et permettent aux
clients de trouver rapidement les produits qui les intéressent.

Catégories

Portable Ordinateur

Produits

Figure IlI-15 interface boutique-catégories

Figure lll-16 : Cette figure illustre comment les clients peuvent naviguer a travers les
différents produits disponibles sur la plateforme du vendeur.
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Portable Ordinateur

Produits

Selectionner une catégorie pour afficher ses marques

=]
W
V]
iphone X Lenovo VIS Gen 2 iBuyPower Y40 Gaming PC Comp..
35000 DA 150000 DA 30000 DA

Figure IlI-16 interface boutique-produits

Figure I1I-17 : Cette figure illustre l'interface utilisateur ou les clients peuvent filtrer les
produits précédemment affichés par marque.

Portable Ordinateur

Produits

Lenovo V15 Gen 2

150000 DA

Figure I1I-17 interface boutique-filtrer produits

Avant de passer une commande, le client doit se connecter a son compte.
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La Figure IlI-18 illustre I'interface de connexion pour les clients.

= Q

»»»»»»»»»»»»»»»

..... PRODUCTS
" ELECTRONICS

50% d:scour@ ‘ —y

»»»»»»»»»»»»

$) ® @electronicstore

Figure I1I-18 Interface de Connexion pour les Clients

Si le client n'a pas de compte, il doit s'inscrire avant de pouvoir passer une commande.
La Figure IlI-19 présente l'interface d'inscription pour les nouveaux clients.
= Q

Prénom

>>>>>>>>>>>>>>>

_____ PRODUCTS
" ELECTRONICS

50% discount )

Mot de passe

>>>>>>>>>>>>

f) ® @electronicstore

Figure Ill-19 Interface d'Inscription

Une fois que le client est connecté, chaque produit sélectionné est ajouté
automatiguement a son panier d'achats. Cette étape permet au client de visualiser et de gérer
facilement les articles qu'il souhaite acheter avant de finaliser sa commande.
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I
o
o

Fi:

Iphone X

>>>>>>>>>>>>>>>

_____ " PRODUCTS
“ E£] ECTRONICS

50% discount

- 3 + o}

Lenovo VIS Gen 2

150000 DA

Prix Total: 485000 DA

b rrrrrrrs R

# ® @electronicstore

Figure I1I-20 Interface du Panier d'Achat

[11.8 Conclusion

Nous avons, dans ce chapitre, détaillé |'architecture de Esoukdz ainsi que les
différents outils et technologies utilisés pour sa réalisation. Nous avons également présenté
les fonctionnalités de chaque interface en illustrant certaines d'entre elles avec desexemples
concrets.
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Conclusion générale et perspectives



Conclusion générale

Nous avons congu et réalisé une plateforme multi-vendeurs visant a répondre aux
besoins croissants du commerce électronique en Algérie.
Cette plateforme integre :

e Gestion des catégories et des produits
e Gestion des commandes
e Facilitation du processus de commande
e Connexion directe des vendeurs avec leurs clients, favorisant ainsi une interaction
directe et efficace
Notre objectif principal était de simplifier et d'optimiser les processus de vente
pour les vendeurs tout en offrant une expérience utilisateur enrichie pour les consommateurs.

Perspectives

En regardant vers l'avenir, nous avons identifié plusieurs axes de
développement stratégique pour maintenir et renforcer notre position sur le marché. Pour
continuer a répondre efficacement aux besoins du marché et a améliorer |'expérience
utilisateur sur notre plateforme multi-vendeurs EsoukDz, nous prévoyons d'intégrer plusieurs
fonctionnalités essentielles a I'avenir :

e Intégration de services de livraison locaux : Cela permettra d'optimiser la logistique et
de garantir des délais de livraison rapides et fiables.

e Systeme de paiement local sécurisé : Simplifier les transactions pour les clients et les
vendeurs est crucial pour renforcer la confiance et la fluidité des échanges.

e Collecte réguliere des commentaires des clients : Obtenir des retours constants sur les
produits nous aidera a maintenir un haut niveau de satisfaction et a ajuster notre offre
en conséquence.

e Programmes de formation pour les vendeurs : En renforgant leurs compétences en e-
commerce, nous accroitrons leur succes sur la plateforme.

e Optimisation des recommandations de produits : Grace a l'analyse avancée des
données, nous pourrons personnaliser davantage les suggestions de produits pour
chaque utilisateur, améliorant ainsi leur expérience d'achat.

e Prévision des tendances du marché : En analysant les données transactionnelles et
comportementales, nous pourrons ajuster notre offre de maniére proactive pour
répondre efficacement aux évolutions du marché.

e Amélioration continue de la plateforme : Identifier et exploiter les opportunités
d'amélioration a travers une analyse approfondie des données nous permettra de
détecter les points faibles et de mettre en place des leviers de croissance.

L'intégration de I'analyse de données a notre stratégie nous permettra non seulement de
mieux comprendre nos utilisateurs et leurs besoins, mais aussi de prendre des décisions
éclairées pour maintenir EsoukDz a la pointe de I'innovation dans le domaine du commerce
électronique en Algérie.
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Résume :

Les plateformes multi-vendeurs de services d’e-commerce actuels rencontrent souvent
des difficultés a connecter efficacement les vendeurs algériens avec leurs clients, ce qui limite
leur efficacité et leur portée. Ces plateformes peuvent entrainer des expériences utilisateur
insatisfaisantes et des processus de vente inefficaces, nuisant ainsi a la satisfaction des clients
et a la performance des vendeurs.

Dans ce contexte, notre projet vise a remédier a ces probléemes en mettant en place un
systeme performant et robuste destiné a offrir une solution intégrée aux besoins croissants du
commerce électronique. En intégrant des fonctionnalités avancées telles que la gestion des
catalogues produits et des outils de gestion des commandes, nous avons développé une
plateforme multi-vendeurs qui simplifie et optimise les processus de vente, tout en connectant
efficacement les vendeurs et les clients.

mots-clés : plateformes multi-vendeurs, e-commerce, Marketplace, gestion des vendeurs,
modele de marketplace.

Abstract:

Current multi-vendor e-commerce platforms often struggle to effectively connect
Algerian sellers with their customers, thereby limiting their efficiency and reach. These
platforms can lead to unsatisfactory user experiences and inefficient sales processes, thereby
impacting customer satisfaction and seller performance negatively.

In this context, our project aims to address these issues by implementing a robust and
efficient system designed to provide an integrated solution to the growing needs of e-
commerce. By incorporating advanced features such as product catalog management and
order management tools, we have developed a multi-vendor platform that simplifies and
optimizes sales processes while effectively connecting sellers and customers.

Keywords: multi-vendor platforms, e-commerce, Marketplace, Vendor management,
Marketplace model
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« Annexe »



BMC
(Business Model Canvas)



1- Proposition de valeur (Value Proposition) 4> il dexdl!
a. Quels problemes résolvons-nous pour nos clients ?
? LMon) lglond (501 Slanadl (2 Lo
Notre plateforme multi-vendeur EsoukDz joue un rdle crucial dans la résolution

des problémes rencontrés par les clients, tant pour les acheteurs que pour les
vendeurs. Voici quelques exemples concrets :

e Pour les acheteurs:

e Limites de choix et de prix: Les acheteurs rencontrent souvent des difficultés a
trouver une vaste sélection de produits et a comparer les prix de maniére efficace.
Cela limite leur capacité a faire des choix éclairés et a trouver les meilleures offres.

e Expériences d'achat difficiles et chronophages: Les processus d'achat en ligne
peuvent étre complexes et prendre beaucoup de temps, rendant |'expérience
frustrante pour les acheteurs. La recherche et la comparaison de produits sur
plusieurs sites différents augmentent le temps et les efforts nécessaires pour
effectuer un achat

e Manque de transparence et de confiance: Les acheteurs peuvent étre sceptiques
quant a la qualité des produits, a la véracité des avis clients et a la sécurité des
options de paiement disponibles. Cette absence de transparence et de confiance
rend les décisions d'achat plus risquées et stressantes.

e Pourlesvendeurs:

e Manque de formation et de support : Les nouveaux vendeurs peuvent avoir du mal
a comprendre comment utiliser efficacement les plateformes de vente en ligne et a
maximiser leurs performances. Les vendeurs expérimentés peuvent également
manguer de ressources pour améliorer leurs stratégies et augmenter leurs ventes.

e Coults marketing et publicitaires élevés: Les vendeurs doivent souvent investir des
sommes importantes dans le marketing et la publicité pour promouvoir leurs
produits, ce qui peut étre colteux et réduire leur rentabilité.

e Portéelimitéea uneclientéle restreinte: Les vendeurs ont souvent du mal a atteindre
une large audience et a accroitre leur visibilité. Cela limite leur potentiel de vente et
leur capacité a se développer.

e Gestion inefficace des ventes et suivi des performances: Les vendeurs peuvent
éprouver des difficultés a gérer leurs annonces, a suivre leurs ventes et a analyser le
comportement des clients de maniere efficace. Cette gestion inefficace entrave leur
capacité a optimiser leurs stratégies commerciales et a améliorer leurs résultats.

b. Quels besoins de nos clients satisfont nos produits ou services ?
CUsMan) L3lous ol Uslowiio Lgaey (&l bl 2 L
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Notre plateforme EsoukDz va bien au-dela de la simple résolution de problémes,
elle répond également aux besoins essentiels de nos clients, tant pour les acheteurs
gue pour les vendeurs.

e Pour les acheteurs :

e Besoinde variété et de choix: Notre plateforme répond au besoin des acheteurs de
trouver une large gamme de produits provenant de divers vendeurs, leur offrant un
éventail d'options pour répondre a leurs besoins et préférences uniques.

e Besoin de commodité et de gain de temps : Notre interface conviviale et notre
processus d'achat simplifié répondent au besoin des acheteurs d'effectuer des
achats rapidement et facilement, en leur permettant de gagner du temps et de
minimiser les efforts.

e Besoinde qualité, de valeur et de prix abordables : Notre site web répond au besoin
des acheteurs de trouver des produits de qualité a des prix compétitifs, leur
permettant de faire des achats judicieux et de maximiser leur budget.

e Besoinde confianceetde sécurité: En fournissant des informations détaillées sur les
produits, des avis vérifiés des clients et des options de paiement sécurisées, notre
plateforme répond au besoin des acheteurs d'effectuer des achats en toute
confiance et en toute sécurité.

e Pourlesvendeurs:

e Besoind'un accés a un marché plus large : Notre plateforme répond au besoin des
vendeurs d'étendre leur portée et d'atteindre un public plus large, leur permettant
d'augmenter leurs ventes et de développer leur clientele.

e Besoin d'outils et de ressources pour gérer efficacement les ventes : Notre
plateforme répond au besoin des vendeurs de disposer d'outils complets pour gérer
leurs annonces, suivre leurs ventes, analyser les données et optimiser leurs stratégies
commerciales.

e Besoin d'une solution rentable pour promouvoir leurs produits : Notre plateforme
répond au besoin des vendeurs de promouvoir leurs produits et services de maniére
rentable, leur permettant d'atteindre leurs objectifs marketing sans engager des
dépenses excessives.

e Besoinde soutien et d’assistance : Notre plateforme répond au besoin des vendeurs
de bénéficier d'un soutien et d'une assistance adéquats, en leur fournissant les
ressources et les conseils nécessaires pour réussir sur notre plateforme.

c. Enquoinotre offre est-elle différente de celle de nos concurrents ?
Quwmgﬁ@@\emo;mjﬁ‘ Al “'“léué
Dans un marché concurrentiel, il est crucial de se démarquer et de mettre en avant

les éléments qui rendent notre plateforme multi-vendeurs unigue et attrayante pour
les acheteurs et les vendeurs.
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e Pourles acheteurs:

e Intégration de l'intelligence artificielle : Grace a notre outil basé sur l'intelligence
artificielle, les acheteurs peuvent obtenir des recommandations personnalisées. Par
exemple, si un acheteur a un budget spécifique et cherche le meilleur portable pour
le gaming, notre |A sélectionnera les produits qui conviennent le mieux a ses besoins
et a son budget.

e Visualisation des produits en temps réel : Les acheteurs peuvent voir des vidéos
réelles des produits en utilisation, ce qui leur permet de mieux comprendre les
fonctionnalités et la qualité des articles avant de les acheter. Cela augmente la
transparence et aide a établir la confiance dans les produits proposés sur notre
plateforme.

e Pourlesvendeurs:

e Formations pour les débutants et les utilisateurs avancés :

o Accompagnement des nouveaux vendeurs : Nous offrons des formations gratuites
pour les débutants, leur expliguant comment utiliser le tableau de bord et gérer
efficacementleurs ventes sur notre plateforme. Ces sessions de formation aident les
nouveaux vendeurs a s'installer rapidement et a commencer a vendre avec succes.

o Formations avancées payantes : Pour les vendeurs expérimentés qui souhaitent
augmenter leurs ventes, nous proposons des formations avancées payantes. Ces
cours couvrent des stratégies de vente avancées, des techniques de marketing et des
analyses approfondies pour optimiser les performances et maximiser les ventes.

e Accésa des communautés de vendeurs et a des ressources de formation : La
création des espaces de collaboration et de partage de connaissances entre les
vendeurs, en leur offrant des forums, des groupes de discussion et des
ressources de formation pour améliorer leurs compétences et leur réussite.

e Meilleure visibilité et exposition des produits : Augmentez la visibilité des
produits des vendeurs grace a des fonctionnalités de référencement
optimisées, des campagnes marketing ciblées et des placements de choix sur
la plateforme.

d. Quelles est notre proposition unique de valeur ?
Sl doild oyl 2,1 50 Lo

e Pourles acheteurs:

e Accés a une large gamme de produits uniques Esoukdz permet aux acheteurs de
découvrir des produits directement créés et proposés par des vendeurs locaux
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Des prix abordables pour tous : Esoukdz s'engage a offrir des produits a des prix
abordables, avec la possibilité de comparer facilement les offres pour maximiser le
budget des acheteurs.

Une expérience d'achatsimple et sécurisée : La plateforme esoukdz est congue pour
étre conviviale et intuitive, facilitant la recherche, la comparaison et l'achat de
produits en toute sécurité et avec confiance.

e Pourlesvendeurs:

Formation et ressources : Esoukdz offre des formations pour les nouveaux vendeurs
afin de les aider a naviguer sur la plateforme, ainsi que des formations avancées
payantes pour ceux qui souhaitent améliorer leurs stratégies de vente et maximiser
leurs résultats.

Outils et support pour optimiser les ventes : Esoukdz propose des outils de gestion,
des analyses de performance et un support dédié pour aider les vendeurs a optimiser
leurs stratégies commerciales et a augmenter leurs ventes de maniére efficace.
Création et gestion autonomes des produits : Les vendeurs sur esoukdz ont le
contrdle total sur la création, la description et la tarification de leurs produits, leur
permettant de mettre en avant leur savoir-faire et de personnaliser leur offre
Accés a uneclientele diversifiée et élargie : Esoukdz aide les vendeurs a atteindre un
public plus large, augmentant ainsi leur visibilité et leur potentiel de vente.

2- Segments de clients (Customer Segment) sMaall &4l

a.

Quels sont nos clients principaux ?
T Oeail] 50301 o) Slanll o 3o
Nos clients principaux sont a la fois les acheteurs et les vendeurs.
e Les acheteurs sont des consommateurs individuels ou des entreprises qui
utilisent notre plateforme pour acheter des produits ou des services.
e Les vendeurs sont des entreprises ou des individus qui utilisent notre
plateforme pour vendre leurs produits ou services.

Quels sont les différents segments de clients que nous visons ?
Glgdugid (&l as)l oye dabizedl lall p Lo
Nous visons plusieurs segments de clients :

e Lles acheteurs individuels : Ce segment comprend les consommateurs
individuels qui utilisent notre plateforme pour effectuer des achats
personnels.

e Lles vendeurs individuels : Nous visons également les particuliers qui
souhaitent vendre leurs produits ou services sur notre plateforme.

e Les vendeurs professionnels : Ce segment comprend les entreprises qui
utilisent notre plateforme comme canal de vente pour leurs produits.
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C.

Quels sont les besoins spécifiques de chaque segment de clients ?

Fedlanll o0 428 (S Aol bl (2 Lo

Les besoins spécifiques varient en fonction du segment de client :
Les acheteurs individuels :

Recherche de produits de qualité
Besoin de prix compétitifs.
Une expérience d'achat conviviale et simplifiée.

Les vendeurs individuels :

Besoin d'une plateforme conviviale.
Des outils de gestion des produits efficaces.
Accés a un large public d'acheteurs.

Les vendeurs professionnels :

Gestion efficace des commandes.
Outils analytiques pour suivre les performances de leurs ventes.

d. Comment pouvons-nous catégoriser nos clients en groupes distincts ?

G dalizee Ole gazme JI e Cadyas Sy S

Nous pouvons catégoriser nos clients en groupes distincts en utilisant des criteres tels

que :

Statut du client :

Acheteurs particuliers : Les individus qui achétent des produits pour leur
usage personnel. Ce segment peut étre subdivisé en fonction de criteres
démographiques tels que I'age, le revenu et la localisation.

Vendeurs professionnels : Les entreprises qui vendent leurs produits sur la
plateforme. Ce segment peut étre subdivisé par secteur d'activité, taille de
I'entreprise et type de produits vendus.

Type d'activité :

Clients individuels : Les personnes qui achétent ou vendent en leur propre
nom.

Clients professionnels : Les entreprises qui vendent dans le cadre de leurs
activités commerciales.

Secteur d'activité :

Catégoriserles vendeurs en fonction de leur domaine d'activité principal. Cela
peut inclure des secteurs tels que la mode, I'électronique, la maison et le
jardin, les produits artisanaux, etc.

Analyser les habitudes d'achat des clients pour identifier les tendances et les
préférences au sein de chaque secteur.
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Comportement sur la plateforme :

Fréguence d'achat ou de vente : Identifier les clients les plus actifs, les clients
occasionnels et les clients inactifs.

Montant moyen des transactions : Comprendre le pouvoir d'achat et la valeur
de chaque segment de client.

Produits ou services recherchés : Identifier les tendances de recherche et les
produits les plus populaires pour chaque segment.

Engagement avec la plateforme : Mesurer ['utilisation des fonctionnalités, la
participation aux promotions et la réactivité aux communications marketing.

Besoins spécifiques :

Analyser les avis et les commentaires des clients pour identifier les besoins et
les points de frustration.

Mener des enquétes et des groupes de discussion pour mieux comprendre les
motivations et les attentes de chaque segment.

Utiliser les données d'achat et de comportement pour identifier les produits
et services qui correspondent le mieux aux besoins de chaque segment.

3- Relation avec les clients (Consumer Relationship) sdeaJl ae 43¢ :

a. Quel type de relation chaque segment de clients attend il de nous ?

Sl ;M\Uﬂa.is(ﬁw}xg@wlw@;@\
Acheteurs individuels :

Support client personnalisé et accessible : Les acheteurs attendent une
assistance rapide et efficace, que ce soit par téléphone, email ou chat en
direct, pour résoudre leurs problémes et répondre a leurs questions.
Communication proactive : lls souhaitent étre informés des nouvelles offres,
promotions et mises a jour de commande par le biais de notifications push,
newsletters et courriels.

Expérience d'achat fluide : Une interface utilisateur intuitive et des processus
simplifiés pour la recherche, la comparaison et l'achat de produits sont
essentiels pour eux.

Confiance et sécurité : lls veulent une garantie de qualité des produits et des
transactions sécurisées, avec des avis vérifiés et des politiques de retour
claires.

Service de qualité : Les acheteurs professionnels attendent également des
garanties de qualité et de fiabilité des produits, ainsi que des services apres-
vente efficaces.

Flexibilité et négociation : Des options de personnalisation et de négociation
des termes d’achat, notamment pour les commandes en gros.
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e Vendeursindépendants :

- Support et formation : Les vendeurs individuels attendent un soutien continu
et des ressources éducatives pour les aider a créer et gérer efficacement leur
boutique en ligne sur notre plateforme.

- Feedback constructif : Ils souhaitent recevoir des commentaires sur leurs
performances et des conseils pour améliorer leurs stratégies de vente.

- Outils de gestion accessibles : Des outils faciles a utiliser pour gérer leurs
annonces, suivre leurs ventes et analyser les données de performance.

- Autonomie et flexibilité : La possibilité de personnaliser leur boutique en ligne
selon leurs préférences et de contréler la tarification et la présentation de
leurs produits.

e Vendeurs professionnels :

- Partenariats stratégiques : Les vendeurs professionnels cherchent des
relations a long terme basées sur la confiance, la collaboration et des
avantages mutuels.

- Solutions personnalisées : Ils attendent des solutions adaptées a leurs besoins
spécifiques, incluant des outils analytiques avancés et des options de
marketing ciblé.

- Support dédié : Un support client dédié et réactif pour gérer les questions
complexes et les défis opérationnels.

- Optimisation des ventes : Des services de conseil et des formations avancées
pour maximiser leurs performances et leurs ventes sur la plateforme.

- Accésa descommunautés de vendeurs et a des ressources de formation : La
création des espaces de collaboration et de partage de connaissances entre
les vendeurs, en leur offrant des forums, des groupes de discussion et des
ressources de formation pour améliorer leurs compétences et leur réussite.

b. Comment entretenons-nous actuellement les relations avec nos clients ?
TUsdas g0 GBI e Wl Ladlos (oS

- Service client accessible par téléphone, email et chat en direct pour répondre
aux questions et résoudre les problemes.

- Support technique pour aider les vendeurs avec la gestion de leurs annonces
et transactions.

- Newsletters réguliéres fournissant des mises a jour sur les produits, les
promotions et les conseils.

- Programmes de fidélité et de récompenses pour récompenser les acheteurs
réguliers.

- Formations et webinaires pour les vendeurs afin d'améliorer leurs
compétences et leurs stratégies de vente.

- Rétroaction et amélioration continue : Nous recueillons régulierement les
commentaires des clients pour identifier les domaines a améliorer et ajuster
nos services en conséquence.
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C.

Comment pouvons-nous améliorer ou personnaliser nos interactions avec nos
clients ?
qbi%.c&nba)&;lm yruass ‘“3T s LSy (oS

e Implémenter des systemes de gestion de la relation client (CRM) pour mieux
suivre les interactions avec les clients et personnaliser les communications.

e Développer des recommandations personnalisées basées sur les historiques
d'achat et les préférences des clients.

e  Offrir un support client multilingue pour mieux servir une audience mondiale.

e Créer des communautés en ligne ou les clients peuvent interagir, poser des
questions et partager des expériences.

e Collecter et analyser les données clients provenant de diverses sources, telles
que les achats, les interactions sur la plateforme et les commentaires. Ces
données fourniront des informations précieuses sur les besoins, les
préférences et les motivations de vos clients.

e Proposer des plans de formation personnalisés pour les vendeurs, adaptés a
leurs besoins spécifiques et a leurs niveaux d'expérience.

e Utiliser l'intelligence artificielle (IA) et l'apprentissage automatique pour
analyser les données clients, identifier les tendances et personnaliser les
interactions.

e Mettre en place des feedback loops pour recueillir et agir sur les avis et
suggestions des clients, afin d'améliorer continuellement les produits et
services.

4- Canaux de distribution ( Channels) aojgul slgid :

a-

Par quels canaux nos clients veulent-ils étre atteints ?
§ogre Jolsill ai OF Uidlas Junrty ilgid ST IS (0
Nos clients veulent étre atteints par les canaux suivants :

e Site web: Plateformes principales pour les achats et la gestion des ventes, avec
une interface conviviale et des fonctionnalités avancées.

e Notifications : Notifications push le site web pour informer les clients des
nouvelles offres, promotions, mises a jour de commande et autres
communications importantes.

e Médias sociaux : Canaux tels que Facebook, Instagram, et LinkedIn pour les
promotions, les annonces de produits et les interactions directes avec les
clients.

e Email marketing : Newsletters régulieres et campagnes d'emailing pour
informer les clients des nouvelles offres, promotions et mises a jour.

e Service client direct : Support par téléphone, email, et chat en direct pour
répondre aux questions et résoudre les problémes rapidement.
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e Publicité en ligne : Annonces ciblées sur Google, Bing, et autres plateformes
de publicité en ligne pour atteindre les clients potentiels.

e Evénements et salons : Participation & des événements et salons
professionnels pour rencontrer les clients en personne, promouvoir les
produits et services, et recruter de nouveaux vendeurs.

b- Quels canaux sont les plus efficaces pour atteindre chaque segment de clients ?
Tdlaall o 435 (S I Jgo sl &l SV wlgall » e

e Jeunes adultes et milléniaux:
e Meédias sociaux : Facebook, Instagram, Tiktok pour les promotions
et les interactions directes.
e Publicité en ligne : Annonces sur les plateformes de streaming
comme YouTube et sur les réseaux sociaux.
e Notifications : Push notifications sur les applications mobiles et le
site web pour des promotions instantanées.

e Professionnels et entreprises :
e LinkedIn : Pour les promotions et les interactions B2B.
e Email marketing : Newsletters et campagnes d'emailing ciblées.
e Evénements et salons : Participation a des conférences et salons
professionnels.

e Acheteurs réguliers et fideles :
e Notifications : Push notifications pour les offres exclusives et les
mises a jour de commande.
e Email marketing : Newsletters personnalisées avec des offres
spéciales basées sur I'historique d'achat.
e Service client direct : Support dédié via téléphone et chat en direct
pour un service personnalisé.

e Nouveaux clients et visiteurs occasionnels
e Publicité en ligne : Annonces ciblées sur Google et Bing pour attirer
du trafic vers le site web.
e Meédias sociaux : Campagnes publicitaires et contenu engageant sur
Facebook et Instagram pour attirer |'attention.
e Site web : Une interface conviviale et des promotions pour inciter a
l'achat.

c- Comment pouvons-nous intégrer différents canaux pour améliorer I'expérience

clients ?
TNl Ay (panetd il i) Calizeo gras LuSey oS
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Pour améliorer 'expérience clients, nous pouvons intégrer différents canaux de la
maniere suivante :

e Synchronisation des données :

- Assurez que toutes les interactions et données clients sont partagées entre
les différents canaux (site web, réseaux sociaux, email, etc.).

e Utilisez un systeme de gestion de la relation client (CRM) pour centraliser les
informations et permettre une vue unifiée du client, garantissant une
expérience cohérente et personnalisée a chaque point de contact.

e Stratégie omnicanale :

- Développez une stratégie ou les clients peuvent commencer une interaction
sur un canal et la continuer sur un autre sans interruption.

- Par exemple, un client peut découvrir un produit sur Instagram, consulter les
détails sur le site web, et recevoir des mises a jour et des rappels par email ou
notification push.

e Support client intégré :

- Offrezun support client a travers différents canaux (téléphone, email, chat en
direct, réseaux sociaux) avec un suivi centralisé.

- Détails : Utilisez des outils de support client qui permettent de suivre et de
gérer les demandes de maniere centralisée, assurant une réponse rapide et
efficace quel que soit le canal utilisé.

e Notifications centralisées :

- Envoyez des notifications cohérentes et pertinentes a travers les canaux (push
notifications, emails, SMS).

- Détails : Implémentez un systeme de gestion des notifications pour éviter les
doublons et respecter les préférences des clients, assurant ainsi des
communications pertinentes et non intrusives.

e Publicité coordonnée :

- Coordonnezles campagnes publicitaires sur différents canaux pour maximiser
la portée et I'impact.

- Détails : Utilisez des outils de gestion de campagnes publicitaires pour créer
des segments d'audience et diffuser des messages cohérents sur les
plateformes de publicité en ligne, les réseaux sociaux, et les emails marketing.

e Feedback et amélioration continue :

- Collectez des feedbacks clients a travers tous les canaux et utilisez ces
informations pour améliorer continuellement I'expérience utilisateur.

- Détails : Recueillez les avis clients via des enquétes, des commentaires sur les
réseaux sociaux, et des questionnaires post-achat, puis analysez ces données
pour identifier les points d'amélioration et répondre aux attentes des clients.

Exemple d'intégration :
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Un client voit une promotion sur Facebook, clique sur le lien et visite le site

web pour plus de détails. Il ajoute un produit a son panier mais ne finalise pas
I'achat. Le client regoit ensuite une notification push sur son mobile et un email
de rappel avec une offre spéciale pour le produit abandonné. Finalement, il
termine son achat et recoit un email de confirmation avec une invitation a laisser
un avis. Toutes ces interactions sont suivies et synchronisées pour assurer une
expérience fluide et personnalisée.

5-Partenaires clés (Key Partnerships) : duuws,t 4| !

a.

Qui sont nos partenaires clés ?

SO gyl U325 02 (0
Entreprises de livraison : Nos partenaires en livraison sont responsables de
I'expédition rapide et fiable des produits commandés par nos clients. lls
assurent la gestion efficace des colis, le suivi des expéditions et la livraison
dans les délais impartis. Grace a leur réseau de distribution étendu, nous
pouvons offrir des options de livraison flexibles et une expérience d'achatsans
tracas a nos clients.
Plateformes de paiement en ligne : Ces partenaires assurent la sécurité et la
fiabilité des transactions financieres sur notre plateforme. Leur intégration
nous permet d'accepter une variété de modes de paiement, offrant ainsi une
expérience d'achat pratique et sécurisée a nos clients. En travaillant avec des
plateformes de paiement réputées, nous renforcons la confiance de nos
clients et réduisons les risques liés aux transactions en ligne.
Agences de marketing et publicité : Nos partenaires en marketing et publicité
sont chargés de promouvoir notre marque, nos produits et nos services
aupres du public cible. lls congoivent et exécutent des campagnes
publicitaires percutantes sur différents canaux, tels que les médias sociaux,
les moteurs de recherche et les sites web partenaires. Leur expertise en
marketing nous aide a atteindre de nouveaux clients, a accroitre notre
visibilité et a renforcer notre positionnement sur le marché.
Support client : Nos partenaires en support client jouent un réle crucial dans
la gestion des interactions avec nos clients. lls fournissent une assistance
rapide et efficace par téléphone, email ou chat en direct, aidant les clients a
résoudre les problemes, a répondre aux questions et a garantir leur
satisfaction. Grace a cette collaboration, nous maintenons des normes
élevées de service client et fidélisons notre clientele.
Organisations de formation et de support aux vendeurs : Ces partenaires
fournissent des ressources éducatives et un soutien précieux pour aider les
vendeurs a optimiser leurs opérations et a améliorer leurs compétences. Leur
expertise contribue a renforcer les capacités des vendeurs sur notre
plateforme, ce qui se traduit par une meilleure qualité de service pour nos
clients et une croissance plus soutenue pour notre entreprise.
Influenceurset créateursde contenu: Ces partenairesjouent un réle essentiel
dans la promotion de nos produits et services a travers leurs revues, vidéos,
publications sur les réseaux sociaux, etc. Leur capacité a créer du contenu
engageantet a influencer les décisions d'achat des consommateurs contribue
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a accroitre notre visibilité et notre crédibilité sur le marché, ce qui se traduit
par une augmentation des ventes et de la notoriété de la marque.

e Partenaires en analyse de données et intelligence artificielle : Ces entreprises
fournissent des outils et des services d'analyse de données et d'intelligence
artificielle pour améliorer notre prise de décision basée sur les données et
offrir des recommandations personnalisées aux utilisateurs. Leur expertise
nous permet d'exploiter pleinement le potentiel de nos données pour
comprendre les tendances du marché, anticiper les besoins des clients et
optimiser nos stratégies commerciales, ce qui renforce notre compétitivité et
notre rentabilité.

e Partenairesenassuranceetgarantie: Ces compagniesd'assuranceoffrent des
options d'assurance et de garantie pour les produits vendus sur notre
plateforme, ce qui renforce la confiance des clients et réduit les risques
associés a leurs achats en ligne. En proposant des solutions de protection
étendues, nous offrons une valeur ajoutée aux clients et renforcons notre
réputation en tant que plateforme fiable et sécurisée pour leurs achats en
ligne.

b. Quelssont les partenariats qui nous aident a réduire les colts, a accéder a de
nouvelles ressources ou a améliorer notre proposition de valeur ?
§aomtiall Litesd (ppwsss 91 B ylge I Jguosll o Gl Kl paas Je Luclud @l oLl o b
Les partenariats suivants nous aident a réduire les co(ts, accéder a de nouvelles
ressources et améliorer notre proposition de valeur :

e Fournisseurs et fabricants :

- Réduction des colts : En négociant des accords d'achat en gros et en
bénéficiant de prix de gros.

- Acces a de nouvelles ressources : En ayant accés a une large gamme de
produits de haute qualité pour diversifier notre offre.

- Amélioration de la proposition de valeur : En proposant des produits exclusifs
et de haute qualité qui attirent les clients.

e Entreprises de logistique et de livraison :

- Réduction des co(ts : En obtenant des tarifs préférentiels pour les services de
livraison grace a des partenariats stratégiques.

- Amélioration de la proposition de valeur : En garantissant une livraison rapide
et fiable, ce qui améliore |'expérience client.

e Plateformes de paiement en ligne :

- Réduction des colts : En négociant des frais de transaction plus bas grace a
des partenariats.

- Acces a de nouvelles ressources : En offrant une variété de méthodes de
paiement pour attirer un plus large éventail de clients.

- Amélioration de la proposition de valeur: En assurant des transactions
sécurisées et fluides, renforcant la confiance des clients.
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Partenaires technologiques :

Réduction des colts : En utilisant des solutions technologiques qui optimisent
les opérations et réduisent les co(ts d’infrastructure.

Accesa de nouvellesressources : Enintégrant des technologies avancées pour
améliorer I'expérience utilisateur.

Amélioration de la proposition de valeur : En offrant une plateforme fiable,
rapide et sécurisée pour les transactions.

Agences de marketing et publicité :

Réduction des colts: En externalisant les campagnes marketing pour
bénéficier d’'une expertise et d’une efficacité accrues.

Accés a de nouvelles ressources : En atteignant de nouveaux segments de
marché et en augmentant la visibilité de la marque.

Amélioration de la proposition de valeur : En attirant plus de clients grace a
des campagnes marketing efficaces.

Partenaires commerciaux et affiliés :

Réduction des colts : En partageant les colts de marketing et de promotion
avec des partenaires affiliés.

Accés a de nouvelles ressources : En profitant de la base de clients existante
des partenaires pour augmenter les ventes.

Amélioration de la proposition de valeur : En offrant des promotions croisées
et des offres spéciales via les partenaires.

Institutions financieres :

Réduction des co(ts : En accédant a des solutions de financement a des taux
préférentiels.

Accés a de nouvelles ressources: En offrant des options de crédit et de
financement aux vendeurs et acheteurs pour faciliter les transactions.
Amélioration de la proposition de valeur: En proposant des options de
paiement flexibles et attractives pour les clients.

Comment pouvons-nous aligner nos intéréts avec ceux de nos partenaires ?
LS s go Liswllan dalye LiSay LS

Partage des objectifs et des valeurs :

Identifier les objectifs communs avec nos partenaires et s’assurer que nos activités

sont alignées pour atteindre ces objectifs.

Communiquer nos valeurs et notre vision pour créer un partenariat basé sur la

confiance et la transparence.

Développement de relations a long terme :

Investir dans des relations a long terme avec nos partenaires, en développant une

collaboration étroite et en favorisant la loyauté mutuelle.

Considérer les intéréts a long terme de nos partenaires dans nos décisions

stratégiques.

Partage équitable des avantages :
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Etablir des accords équitables qui offrent des avantages mutuels a toutes les
parties impliquées.
Eviter les déséquilibres de pouvoir en assurant une répartition équitable des risques et
des récompenses.

e Communication ouverte et transparente :

- Maintenir une communication ouverte et transparente avec nos partenaires,
en partageant régulierement des informations pertinentes et en résolvant les
problemes de maniére collaborative.

- Ecouter activement les préoccupations et les suggestions de nos partenaires
ety répondre de maniére appropriée.

e (Collaboration sur I'innovation :

- Collaborer avec nos partenaires pour stimuler I'innovation et développer de
nouvelles solutions qui répondent aux besoins changeants du marché.

- Encouragerle partage d’idées et la co-création pour créer de la valeur ajoutée
pour toutes les parties.

e Flexibilité et adaptation :

- Etre flexible et adaptable dans nos relations avec nos partenaires, en
répondant aux changements de circonstances et en ajustant nos stratégies en
conséquence.

- Chercher des moyens de soutenir et d'accompagner nos partenaires dans
leur croissance et leur évolution.

6-Activités clés (Key Activities) :duwus,)l dassy
a. Quelles sont les actions principales que nous devons entreprendre pour livrer notre

proposition de valeur ?
Gl iaall Lied @) g ol lle Comy (8] &) A2zl o Lo
Pour assurer le bon fonctionnement de notre plateforme multi-vendeurs et offrir une

valeur optimale a nos clients, nous devons nous concentrer sur les opérations
essentielles suivantes :

e Développement et maintenance de la plateforme :

e Développement continu : Travailler en permanence sur I'amélioration des
fonctionnalités de la plateforme, y compris I'interface utilisateur, la vitesse de
chargement et la sécurité.

e Maintenance technique : Assurer la maintenance réguliere de la plateforme
pour prévenir les bugs, les pannes et les failles de sécurité.
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Gestion des vendeurs et des boutiques en ligne :

e Onboarding des vendeurs : Faciliter l'inscription et l'intégration des nouveaux
vendeurs sur la plateforme, en leur fournissant les ressources et les outils
nécessaires pour créer leurs boutiques.

e Support aux vendeurs : Offrir un support continu aux vendeurs pour les aider
a gérer leurs boutiques, optimiser leurs ventes et résoudre les problémes
techniques.

Utilisation de l'intelligence artificielle pour le choix des produits :

e Développement de I'lA : Développer et maintenir 'outil d'lA pour assister les
acheteurs dans le choix des produits.

e Analyse de données : Utiliser les données collectées pour affiner les
recommandations et personnaliser I'expérience d'achat.

Formation des vendeurs :

e Sessions de formation : Organiser des sessions de formation gratuites pour les
nouveaux vendeurs et des formations avancées payantes pour les vendeurs
expérimentés.

e Support éducatif : Fournir des ressources éducatives continues pour aider les
vendeurs a améliorer leurs compétences et a optimiser leurs ventes.

Création de contenu vidéo pour |'exploration des produits :

e Gestion du contenu utilisateur : Encourager et modérer les contenus vidéo
créés par les utilisateurs pour garantir leur qualité et pertinence et pour
montrer les produits en utilisation réelle, mettant en avant leurs
fonctionnalités et avantages.

Gestion des commandes et des transactions :

e Traitement des commandes : Assurer le traitement rapide et efficace des
commandes des clients, en veillant a ce que chaque étape du processus soit
gérée correctement.

e Gestion des paiements : Assurer la sécurité et I'efficacité des transactions
financieres, y compris le traitement des paiements et la gestion des
remboursements.

Expédition :
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Coordination des expéditions : Collaborer avec les partenaires logistiques pour
assurer une expédition rapide et fiable des produits aux clients.

Service client :

Support multicanal : Offrir un service client de qualité par divers canaux
(téléphone, email, chat en direct) pour répondre aux questions et résoudre les
problémes des clients.

Gestion des retours et des réclamations : Gérer efficacement les retours de
produits et les réclamations des clients pour assurer leur satisfaction

Marketing et promotion :

Campagnes de marketing : Concevoir et mettre en ceuvre des campagnes de
marketing pour attirer de nouveaux clients et fidéliser les clients existants.
SEO et publicité en ligne : Optimiser le référencement de la plateforme et
utiliser la publicité en ligne pour augmenter la visibilité et attirer du trafic
qualifié.

b. Quelles sont les opérations essentielles pour notre entreprise ?

SlaSad Lenludl Glleall o Lo

Développement et maintenance de la plateforme :

Développement continu : Travailler en permanence sur |'amélioration des
fonctionnalités de la plateforme, y compris l'interface utilisateur, la vitesse de
chargement et la sécurité.

Maintenance technique : Assurer la maintenance réguliere de la plateforme
pour prévenir les bugs, les pannes et les failles de sécurité.

Gestion des vendeurs et des boutiques en ligne :

Onboarding des vendeurs : Faciliter l'inscription et I'intégration des nouveaux
vendeurs sur la plateforme, en leur fournissant les ressources et les outils
nécessaires pour créer leurs boutiques.

Support aux vendeurs : Offrir un support continu aux vendeurs pour les aider
a gérer leurs boutiques, optimiser leurs ventes et résoudre les problemes
techniques.

Utilisation de I'intelligence artificielle pour le choix des produits :
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e Développement de I'lA : Développer et maintenir I'outil d'|A pour assister les
acheteurs dans le choix des produits.

e Analyse de données : Utiliser les données collectées pour affiner les
recommandations et personnaliser I'expérience d'achat.

Création de contenu vidéo pour I'exploration des produits :

Gestion du contenu utilisateur : Encourager et modérer les contenus vidéo
créés par les utilisateurs pour garantir leur qualité et pertinence.

Formation des vendeurs :

e Sessions de formation : Organiser des sessions de formation gratuites pour les
nouveaux vendeurs et des formations avancées payantes pour les vendeurs
expérimentés.

e Support éducatif : Fournir des ressources éducatives continues pour aider les
vendeurs a améliorer leurs compétences et a optimiser leurs ventes.

Gestion des commandes et des transactions :

e Traitement des commandes : Assurer le traitement rapide et efficace des
commandes des clients, en veillant a ce que chaque étape du processus soit
gérée correctement.

e Gestion des paiements : Assurer la sécurité et l'efficacité des transactions
financieres, y compris le traitement des paiements et la gestion des
remboursements.

Service client :

e Support multicanal : Offrir un service client de qualité par divers canaux
(téléphone, email, chat en direct) pour répondre aux questions et résoudre
les problemes des clients.

e Gestion des retours et des réclamations : Gérer efficacement les retours de
produits et les réclamations des clients pour assurer leur satisfaction.

Marketing et promotion :

e Campagnes de marketing : Concevoir et mettre en ceuvre des campagnes de
marketing pour attirer de nouveaux clients et fidéliser les clients existants.

e SEO et publicité en ligne : Optimiser le référencement de la plateforme et
utiliser la publicité en ligne pour augmenter la visibilité et attirer du trafic
qualifié.

c. Quelles sont les activités qui créent le plus de valeur pour nos clients ?
TLSMan) dad ST 3l &l sVl 2 Lo
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Les activités qui créent le plus de valeur pour nos clients sont celles qui répondent
directement a leurs besoins et qui améliorent leur expérience globale sur notre
plateforme. Voici les activités qui sont particulierement valorisées par nos clients :

e Choix des produits assisté par un outil d'lA :

L'outil d'intelligence artificielle aide les acheteurs a découvrir facilement des
produits correspondant a leurs besoins et préférences, en leur offrant des
recommandations personnalisées basées sur leurs historiques d'achat et leurs
comportements de navigation.

e Exploration des produits par des réels :

Les vidéos réels permettent aux acheteurs de visualiser les produits en
situation réelle, ce qui les aide a mieux comprendre leurs caractéristiques et leur
utilisation potentielle. Cela renforce la confiance des acheteurs et leur donne une idée
plus précise de ce a quoi s'attendre.

e Formation des vendeurs débutants et avancés :

La disponibilité de sessions de formation gratuites pour les nouveaux vendeurs
et de formations avancées payantes pour les vendeurs expérimentés garantit que les
vendeurs disposent des compétences nécessaires pour offrir un service de qualité et
pour gérer efficacement leurs boutiques en ligne.

e Gestion des commandes efficace :

Un traitement rapide et précis des commandes garantit une expérience
d'achat fluide pour les clients. Lorsque les clients peuvent compter sur une livraison

rapide et fiable de leurs produits, cela renforce leur satisfaction et fidélité envers la

plateforme.
e Service client réactif et de haute qualité :

Offrir un support client accessible et réactif est essentiel pour répondre aux
questions des clients, résoudre les problemes et traiter les préoccupations. Un service
client de qualité renforce la confiance des clients et leur donne I'assurance qu'ils sont
pris en charge en cas de besoin.

e C(Création de contenu vidéo pour I'exploration des produits :

Les vidéos réels fournissent une expérience d'achat immersive en permettant
aux clients de voir les produits en action. Cela les aide a prendre des décisions d'achat
plus éclairées et a se sentir plus confiants dans leurs choix.)

/- Ressources clés (Key ressources) :dwus,l 3l gall
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a.

Quels sont nos actifs matériels, immatériels et humains essentiels ?

Tl deanledl & g dolall ey dpslodl Jgaedl (2 Lo

Nos actifs clés comprennent une combinaison d'actifs matériels, immatériels et

humains qui sont essentiels pour soutenir nos opérations et offrir notre proposition
de valeur de maniere efficace. Voici une liste de ces ressources :

e Actifs matériels :

Installations physiques : Nos entrepdts, bureaux et centres de distribution sont
essentiels pour stocker et gérer nos produits.

Equipement et outils : Machines, véhicules de livraison, équipement informatique et
autres outils nécessaires pour soutenir nos opérations.

Stocks de produits : Les produits physiques que nous vendons a nos clients constituent
également des actifs matériels importants.

e Actifs immatériels :

Données et informations : Les données sur nos clients, nos produits, nos ventes et
d'autres informations commerciales sont des actifs immatériels précieux qui
alimentent nos décisions stratégiques.

e Ressources humaines :

Personnel: Notre équipe de direction, de gestion et d'exploitation est essentielle pour
diriger I'entreprise et exécuter nos activités quotidiennes.

Compétences et connaissances : Les compétences et les connaissances de notre
personnel, y compris les compétences techniques, la gestion, le service client, etc.,
sont des ressources humaines cruciales.

b. Quels sont les outils, les technologies ou les partenariats dont nous avons besoin pour

réussir ?

G bl 3aimid Lgz i (@)l OBl ol L )8l gl 2 Lo
Pour réussir, nous avons besoin des outils, des technologies et des partenariats
suivants :

- Plateforme de commerce électronique : Une plateforme robuste et évolutive
pour gérer nos opérations de vente en ligne, y compris la gestion des produits,
des commandes, des paiements et des expéditions.

- Systeme de gestion de la relation client (CRM) : Un CRM efficace pour suivre
et gérer nos interactions avec les clients, gérer les données client et
personnaliser nos communications.

- Outils d'analyse des données : Des outils d'analyse avancés pour comprendre
les tendances du marché, le comportement des clients et les performances
de nos activités.

- Technologies de logistique et de suivi des stocks : Des solutions

technologiques pour optimiser la gestion des stocks, la logistique et le suivi
des expéditions, assurant ainsi une livraison rapide et fiable des produits.
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C.

Partenariats stratégiques: Des partenariats avec des fournisseurs fiables pour
garantir un approvisionnement en produits de haute qualité, ainsi que des
partenariats avec des entreprises de logistique pour des services d'expédition
efficaces.

Systemes de sécurité des données : Des solutions de sécurité robustes pour
protéger les données sensibles des clients, des informations de paiement et
d'autres données commerciales critiques.

Technologies de marketing numérique : Des outils et des technologies pour
exécuter des campagnes de marketing numérique efficaces, y compris la
publicité en ligne, le marketing par e-mail, les médias sociaux, etc.

Quels sont les principaux avantages concurrentiels de nos ressources ?

TUyl g Ay deanliadl Llall (2 Lo
Les principaux avantages concurrentiels de nos ressources comprennent :

Qualité des produits : Nos ressources comprennent des fournisseurs de
confiance et des produits de haute qualité, ce qui nous permet de proposer a
nos clients des produits exceptionnels et de batir une réputation solide dans
notre secteur.

Technologie avancée : Nous disposons d'outils et de technologies de pointe,
tels qu'une plateforme de commerce électronique robuste, des systémes
CRM sophistiqués et des outils d'analyse avancés, ce qui nous permet d'offrir
une expérience client exceptionnelle et de rester a la pointe de I'innovation.

Logistique efficace : Nos partenariats stratégiques avec des entreprises de
logistique nous permettent d'assurer une livraison rapide et fiable des
produits a nos clients, ce qui constitue un avantage concurrentiel majeur dans
un marché axé sur la rapidité et la commodité.

Service client exceptionnel : Nos ressources humaines comprennent une
équipe dédiée et bien formée pour offrir un service client réactif et
personnalisé, ce qui crée une expérience positive pour nos clients et renforce
leur fidélité a notre marque.

Données et analyses : Nous utilisons des outils d'analyse avancés pour
comprendre les besoins et les préférences de nos clients, ce qui nous permet
de personnaliser nos offres et de proposer des recommandations pertinentes,
renforgant ainsi notre relation avec nos clients.

8- Charges et colts (Coste structure) :caJS3l

a.

Quels sont les colts fixes et variables associés a notre modele économique ?

T (53latd! Uiz gaty Alaspoll 8 itally Al Gl (Lo
Codts fixes :
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Salaires du personnel administratif : Les salaires des employés administratifs
constituent un co0t fixe car ils sont généralement constants sur une période donnée,
indépendamment du volume d'activité de I'entreprise.

Loyer des bureaux : Le colt du loyer des bureaux est un exemple de co(t fixe, car il
reste stable sur une période donnée et n'est pas directement lié au niveau d'activité
de l'entreprise.

e CoC(ts variables:

Colts technologiques et de maintenance : Les dépenses liées aux technologies telles
que les bases de données, les logiciels, ainsi que les colts de maintenance associés,
sont généralement variables car ils peuvent varier en fonction des besoins de
I'entreprise et des exigences en matiere de maintenance.

Marketing et publicité : Les dépenses en marketing et publicité sont des colts variables
car ils dépendent des stratégies de promotion de I'entreprise, qui peuvent varier en
fonction des objectifs commerciaux et des campagnes en cours.

b. Quels sont les co(ts les plus importants pour notre entreprise ?
SLuSad deanl SSYI ol (o Lo
Salaires du personnel : Les salaires du personnel, qu'il s'agisse des employés
administratifs, représentent souvent une part importante des dépenses d'une
entreprise. Un personnel qualifié et motivé est essentiel pour assurer le bon
fonctionnement et la croissance de I'entreprise.

Co(ts de marketing et de publicité : Investir dans la promotion et la commercialisation
des produits ou services est essentiel pour attirer de nouveaux clients et fidéliser ceux
existants. Les dépenses en marketing et publicité peuvent donc constituer une part
importante du budget d'une entreprise, surtout lorsqu'elle cherche a se développerou
a pénétrer de nouveaux marchés.

Coltstechnologiques : A I'ére numérique, les entreprises ont souvent besoin d'investir
dans des technologies telles que les logiciels, les plateformes en ligne, et les
infrastructures informatiques pour soutenir leurs opérations. Ces colts peuvent étre
significatifs, en particulier pour les entreprises axées sur la technologie ou le commerce
électronique.

Colts de développement et de recherche : Pour les entreprises axées sur I'innovation
ou le développement de nouveaux produits, les dépenses en recherche et
développement peuvent étre des investissements essentiels pour rester compétitives
et répondre aux besoins changeants du marché.

c. Comment pouvons-nous réduire les colts ou améliorer I'efficacité de nos opérations ?
§ Wldas 8elaS cpucs of LIS jaas LiSay oS
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Optimisation des processus : Examiner et rationaliser nos processus opérationnels
pour éliminer les inefficacités et les gaspillages, en identifiant les domaines ou des
améliorations peuvent étre apportées pour accroitre |'efficacité.

Automatisation : Investir dans des technologies et des systemes d'automatisation pour
automatiser les taches répétitives et chronophages, réduisant ainsi les besoins en
main-d'ceuvre et les colts associés.

Optimisation des canaux de distribution : Evaluer et optimiser nos stratégies de
distribution et de logistique pour réduire les colts d'expédition, de stockage et de
manutention, tout en améliorant la rapidité et la fiabilité des livraisons.

Externalisation sélective : Externaliser certaines fonctions non essentielles ou
spécialisées a des prestataires de services externes compétents, ce qui peut étre plus
rentable que de maintenir ces fonctions en interne.

Formation et développement du personnel : Investir dans la formation et le
développement de notre personnel pour améliorer leurs compétences et leur
productivité, ce qui peut conduire a une meilleure efficacité opérationnelle.

Utilisation efficace des ressources : Surveiller de pres I'utilisation des ressources telles
que I'énergie, I'eau et les matériaux pour identifier les possibilités d'économies et de
réduction des déchets.

Analyse des données : Utiliser des outils d'analyse des données pour suivre et évaluer
les performances opérationnelles, identifier les tendances et les opportunités
d'amélioration continue.

9- Revenus (Revenue) :Jsul ysbas
a. Quels produits ou services nos clients sont-ils préts a payer ?
§lgiod ol sldaiael e Bdlos 0550 &l loazd! gl el P

e Pourlesclients:

- Produits de qualité : Les clients sont généralement préts a payer un prix plus
élevé pour des produits de qualité supérieure qui répondent a leurs besoins
et a leurs attentes.

- Commodité et gain de temps : Les services qui offrent une commodité accrue,
comme la livraison rapide ou la facilité d'utilisation de la plateforme, peuvent
étre considérés comme valant un supplément.

- Expérience utilisateur améliorée : Les fonctionnalités supplémentaires qui
améliorent I'expérience utilisateur, telles que des options de personnalisation,
des recommandations personnalisées ou un service client de haute qualité,
peuvent justifier des frais supplémentaires.

- Accesades produits exclusifs : Les clients peuvent étre préts a payer plus pour
accéder a des produits exclusifs ou difficiles a trouver ailleurs.
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- Garanties et assurances : Les garanties étendues, les assurances ou les
services apres-vente peuvent représenter une valeur ajoutée pour les clients
qui sont préts a payer un supplément pour une tranquillité d'esprit accrue.

e Pourlesvendeurs:

- Visibilité accrue : Les vendeurs peuvent étre préts a payer pour des options
qui augmentent leur visibilité sur la plateforme, comme des publicités
sponsorisées ou des emplacements de mise en avant.

- Outils de gestion avancés : Les outils qui simplifient la gestion des stocks, des
commandes et des données clients peuvent étre considérés comme valant un
investissement supplémentaire.

- Support et assistance : Les vendeurs peuvent étre disposés a payer pour un
support client dédié, des sessions de formation ou des ressources
supplémentaires qui les aident a optimiser leurs performances sur la
plateforme.

- Analyse etinsights : Les services qui fournissent des analyses détaillées et des
informations sur les tendances du marché, le comportement des clients et les
performances des produits peuvent étre précieux pour les vendeurs qui
cherchent a optimiser leur activité.

- Acces a des fonctionnalités premium : Les fonctionnalités avancées qui
améliorent I'exposition des produits, la personnalisation des boutiques en
ligne ou les options de marketing peuvent étre proposées moyennant des frais
supplémentaires.

b. Quels sont les différents moyens par lesquels nous pouvons générer des revenus ?
Ul 5 s (e LSy (@1 Aabiseall Gyl (2 Lo
e Abonnement mensuel : Les vendeurs paient un montant fixe chaque mois
pour accéder a la plateforme et proposer leurs produits ou services a la vente.
Cela peut étre attractif pour les vendeurs qui préferent un engagement a
court terme et une flexibilité dans leur utilisation de la plateforme.

e Abonnement annuel : Les vendeurs paient un montant fixe pour une année
d'accés a la plateforme. Ce modele peut offrir des avantages tels que des
réductions de prix par rapport a un abonnement mensuel et une plus grande
stabilité financiere pour I'entreprise, car elle garantit des revenus a plus long
terme.

e Formations: Proposer des formations payantes pour les vendeurs débutants
et avancés. Les formations peuvent couvrir des sujets variés tels que
I'utilisation de la plateforme, les stratégies de vente, le marketing numérique
et I'analyse des données. Ces formations peuvent étre proposées sous forme
de webinaires, de cours en ligne ou de sessions de coaching individuel.

e Services de marketing pour les boutiques : Offrir des services de marketing
personnalisés pour les boutiques présentes sur la plateforme. Cela peut
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inclure des campagnes publicitaires ciblées, la gestion des réseaux sociaux, le
référencement (SEQ) et d'autres stratégies marketing pour aider les vendeurs
a promouvoir leurs produits et a augmenter leurs ventes.

e Frais de commission sur les ventes : Appliquer une commission sur chaque
vente effectuée par les acheteurs sur la plateforme. Ces commissions,
généralementcalculées en pourcentage du montant de la vente, représentent
une source de revenus significative et récurrente pour la plateforme.

Cc. Quel est notre modele de tarification ?
o) sl 3905 90 Lo
e Modeles basés sur les commissions :

- Commission par transaction : Prélevez un pourcentage du prix de vente de
chaque produit vendu sur les boutiques. Ce modéle est simple a mettre en
ceuvre et offre une flexibilité aux vendeurs, car ils ne paient que lorsqu'ils
réalisent des ventes. Cependant, il peut générer des revenus moins prévisibles
et dépend du volume des transactions.

e Modeles basés sur les abonnements :

- Abonnementmensuel ou annuel : Les vendeurs paient des frais fixes mensuels
ou annuels pour accéder a la plateforme et bénéficier de ses fonctionnalités
de base. Ce modele offre une source de revenus prévisible et garantit un
nombre minimum de vendeurs engagés sur la plateforme.

e Modeles basés sur les frais :

- Frais d’inscription : Facturez des frais uniques aux vendeurs lors de leur
inscription sur la marketplace. Ce modele peut générer une source de revenus
initiale et décourager les inscriptions non sérieuses.

- Frais de listing : Facturez des frais aux vendeurs pour chaque produit ou
service qu'ils souhaitent lister sur la marketplace. Ce modeéle peut étre
particulierement adapté aux plateformes avec une grande variété de produits
Ou services.

e Modeles hybrides :

- Combinaison commission-abonnement : Combinez des frais d'abonnement
de base avec des commissions supplémentaires sur chaque vente. Ce modele
offre un équilibre entre revenus prévisibles et revenus liés a la performance.

- Modele a plusieurs niveaux : Proposez différents niveaux d'abonnement avec
des fonctionnalités et des commissions variables en fonction des besoins des
vendeurs. Ce modele permet une tarification personnalisée et répond a la
diversité des vendeurs présents sur la plateforme.

83



noo
N ‘ U_@O_Occomu Sy
VoS ‘goueUsIUteW Hmcwo_ﬂ:.mo‘_:g sap J8ko]
Lo Bunaxe
! . d ap 19 bul
Lo s977 ‘gno1gn
. (03s)senbunog ;- ‘sghojdwia sap saurefes sa7
/ Lo S .
\ _ SjusweuuoqY 1 e
I . 04 ‘sjanuue I
! $01/US 'SUOLeLLIO Wwodspsteld 1 24N1ONJS 91500
| s8] unod bunstrew ap seol 'S8JU3A $3] INS UOISS! bt s100D --
! : ‘san011gnd o o
[ uuoqy ‘sgnal ' L
! ‘S|oNSUSW sjuaLLIBULOY vorel (s i N _
I anusnay ! Sl Nttt mmm =~ !
“ s - “ - z_ “
||||||||| 7 ’ .

“— ||||||||||||||||||||| BN “ m _~ Saguuop ap wmmmm._ “ “ " anuesed 19 aourInsse

|||||||| = e ———— 1 7 SOl 1 - 1Je
A “ 2 Vo ! “ ‘uonenoldxs,p 18 uoly b “ | U salleualied 9|[a1d1}1}
“ o 131 Lo ;! 9 ‘uonoauip 8p adinb3 -y “ 90uaBi|je1ul 19 saguuop

b ’ ! uojul 19 saguuoq | et
“ L Wia1}2 BIAIBS * oc:mv_af Do P! eo_aéo,_m _H_H_wwc&_%m_ - ap asAjeue ua ma_mc%w
1 1 : N SEIP3IN [ roy ‘S|INo % eisul 1 sInajeald
1 1 . lew3 "XNerdos seips Vo 1 N » R suole|elsu| . nusju0d ap
| “ “ _.mco_am 19 SjUBLIBURAZ o SPOUBAE 19 ﬂccﬁmwm “ “ senbish suo | o IN3OUBN|JUI* SINSPUBA XNe
» ’ one [ o
“ ! ‘SUOBEOLHON 'Gam alIS |1 sinapuan sap o P! Lo yoddns ap 18 :o:mcmum
| | | | sjeaisep fed ! ! (PEICr (i po 8p suonesiue h
_ o P dx3 sad Ao . “uaid poddns
' ! = [ npoud sep uolelo| [ $824N0 1 . usl
| o CallXliat r o1 sunp ro $910 $804N0SS3Y "o ano1gnd 18 Bunaxrew
| Lo m_mccm:o__u o VI.p [ino un :ﬁ | ! ’ o 3p saouaBy * auBI| U
_ _ 1 nnqasi [ d sep xi0y 1 o el
“ “ ' CO.HXMWCGO h “ 91sIsse sjnpoJa ssp “ “ U3 SOIAIS “UONIP3dXa “ “ wawered ap me\_ommw __m_
“ “ ~_. 3p 0 SIN3)9YJE S3] J9AR Lo ¥ ‘suawared sap co_gmww b uosrelIAIl| ap sastidan
oy Semmmmm s Pt 29UU0D I ‘SaPUBLLILLOD S3p U 1 :
m .m_mcco_mm&ﬁ%\m “ “ S~ ! “ SIN9PUBA S| 13) m “ m%c, Ul s m@:w_wﬁ”m m “
Sinspu 1 [ . L3l ‘alWlo 1
| UBA 1 ‘se|qissadde uonsabep | “ L SopLone: uswaddojaneg !,
I ‘S|anpIAIpUI SIN3P o s _Q.sbm:oo oeqpas4 b o e|apl !
| SINPIAIPUI SIN31UOY L1 SO w%_oe sagsteuosisd | Do P! ISy ey
Ll - B ool ' T 4
| o o suonEalnwiDy - | Vo e Lo diysiaurred Aey
| ! 1 “ual H‘_OQQSW 1 I 1 “ tfj :«;3 1 . S _(_ 1ed
_ P o L L IIAOY A8 L s seareua)
“ Lo oKy ) [PCs o laading "ha o SaNIAI ¥ oo Y 3
_ Lo diysuoneay i 1 uomsodold anfeA 1o S910 SeuAl SN
“ 3 4 Lo ‘._m_EijOU ! ' ;Dw_.m\./ ap uonisododd N
1 (S P ! VY
| EmE,.awm JOWosng SRR LOREIRY 7
\

“ H_(_w__o HC&E@&W \\ M
\ I
//

-
_—

9UBYD) [9POIAl SS

/

84



