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Les chiffres clés des Marketplaces et d’Amazon =

Dans le monde

1,3 million de Marketplaces dans le monde en 2022 pour 2,2 milliards de sites e-commerce (Statista)
2 200 milliards de dollars de chiffre daffaires mondial (Mirakl)

56 % du chiffre daffaires du e-commerce mondial en 2022 et une prevision a 59 % en 2027
(Statista)

30 % de progression par rapport a 2021

En France

La part du e-commerce en France est en moyenne de 12,5% du commerce de détail en 2022 (FEVAD)
avec des secteurs d'activité frisant les 30% comme le high-tech, les jouets, les produits culturels, la
beaute, la santé et les produits d’hygiene, les articles de sport, la mode...

Plus de 240 marketplaces en France en 2022 pour environ 207 000 sites E-commerce (Mirakl et
FEVAD))

36% du volume daffaires total des e-commercants en France est fait sur les Marketplaces (FEVAD)
Amazon est le leader du marché avec un chiffre daffaires de 60,8 milliards deuros, suivi de Cdiscount
(27,4 milliards deuros) et de Rakuten (17,2 milliards d'euros). (FEVAD)

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster
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Amazon en France et en Europe

21/09/2023

38,2 millions de visiteurs uniques par mois (FEVAD/Mediametrie 4e trimestre 2022)
Presque / millions de visiteurs uniques par jour. (Soit quasiment 4 fois plus que Cdiscount)
Premier moteur de recherche de produit en France avec 57% des acheteurs réguliers
(Ifop/ Ad’s up Consulting)

Une présence europeenne a partir d'un compte unique (9 pays a date avec UK)

«  En2022:700 millions deuros de ventes a lexport pour les TPE et PME francaises
« /5% des TPE et PME francaises sur Amazon ont vendu a [export [an dernier.

«  (es entreprises ont touche plus de 250 destinations a travers le monde.

Plus de 150 entreprises ont dépassé le million deuros de ventes en 20272.

Confidentiel - TradeBooster 4
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Intégrer ce canal de vente dans votre stratégie e-commerce

Pourquoi integrer les Marketplaces dans votre strategie e-commerce a cause de
deux chiffres :

» 34% des Francais indiquent quils découvrent de nouveaux produits au travers des
marketplaces juste derriere le bouche-a-oreille 37% (Etude Dynata)

- 36% du volume daffaires total des e-commercants en France est fait sur les
Marketplaces (FEVAD)

Site e-commerce et Maketplaces, deux finalites differentes :

- e site web a comme fonction principale de renseigner en profondeur les clients qui decouvrent
votre marque au travers du bouche-a-oreille, de votre présence sur les réseaux sociaux ou de
leurs courses dans un magasin physique. En revanche, il a peu de visibilité sur Google, car les
premieres pages (sauf exception) sont trustées par les grandes multinationales ou les
Marketplaces.

« Les Marketplaces vont faire connaitre votre marque et vous apportez de nouveaux clients

Amazon un cas a part, ¢'est devenu un Média autant qu'une Marketplace :

Amazon est le leader du marché dans la plupart des secteurs dactivité

5/% des acheteurs réguliers se servent d’Amazon comme moteur de recherche de produit en
France (Ifop/ Ad's up Consulting)
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3 points majeurs de visibilité

21/09/2023

Le détail de la fiche produit
Les images ou visuels
Les contenus améliorés (Fiche A+)

Lintérét d'avoir des fiches de qualité

['acheteur n'a pas ses o sens comme en magasin physique, mais plus qu'un seul :

lavue
La selection d'un produit se fait en moins de 3 secondes d'attention par fiche,

donc il faut accrocher 'acheteur en allant a l'essentiel
La proportion des achats sur internet faits avec un Smartphone a passeé la barre
des H0% en 2022, d'ou limportance grandissante des visuels

Confidentiel - TradeBooster
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Utilisez les bons mots-clefs 1S

Le premier levier de visibilité le SEO (pour Search Engine Optimization)

« |lI'se base sur les mots clefs utilises
«  (C'est e premier levier de visibilite permettant le réferencement naturel
 |lestgratuit

La difficulte dans ['utilisation des mots-clefs

- Lapremiere est de savoir ou positionner ses mots-clefs dans la fiche produit

- Ladeuxieme est de définir ces mots-clefs en sachant que pour un nouvel entrant, les
mots-clefs géneriques sont inaccessibles le temps que l'algorithme fasse
« connaissance » avec |a fiche du produit. Il est illusoire de penser classer sa fiche
produit dans les 20 % des requétes populaire sur les mots-clefs genériques des les 3
premiers mois... il faut donc travailler d'abord sur la longue traine

«  Le SEO ne portera ses fruits uniquement au bout de 4 a 6 mois

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster
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Geénérez des avis clients =

Amazon met l'experience utilisateur au ceeur de ses priorites et les
avis ont une place de plus en plus importante dans leur algorithme

«  Les Avis sur la fiche produit
 |es Avis sur le fournisseur
«  Moins de 5% des acheteurs donnent un Avis

Avoir des avis positifs n'est pas simple et nécessite un travail de longue haleine

- |l faut avair une organisation capable de répondre aux questions des clients dans les 24
h maximum, car ceux qui posent des questions sont souvent ceux qui :
«  Veulent acheter, mais on un doute,

«  Postent Ie plus facilement leurs avis (positif ou négatif).
- Systématiser avec les outils d'Amazon ou avec des outils externes la relance sur chaque

vente
- Utiliser le programme « Vine » qui va générer des avis au travers d'un panel de testeur

Amazon

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster 10
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Promouvoir ses produits =

La visibilite d’une fiche est préponderante sur Amazon car

 llyaplusde 150 Millions de produits sur Amazon.fr
« lya13 000 vendeurs tiers, dont vos concurrents
- Unproduit en 4e page de recherche ne sera quasiment jamais achete

|| est nécessaire de prevoir en permanence des promotions

e SEA (la Pub ou le Retail Média) : 3 types de publicités permettent de cibler les futurs
acheteurs a partir des mots-cles, des audiences ou des categories de produits

«  Lesventes flash : discount sur une période donnee (souvent 24h)

« Lescoupons : remise sous forme de coupons avec un acces direct sur Amazon a tous les
coupons de réduction disponibles

- Lesoperations spéciales sur les temps forts (le Black Friday évidemment, mais aussi
Prime Day et d'autres evenements saisonniers specifiques a telle ou telle catégorie de
produit)

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster 1



Les outils Marketings (fiche A+, contenu marketing amélioré, store ...
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Accessible uniquement au proprietaire de la marque

21/09/2023

lIs renforcent la réassurance pour le consommateur
lIs augmentent la visibilite dans algorithme
IS augmentent le taux de conversion

| ne faut pas négliger la création et la rédaction de ces outils pour faire |a différence

La fiche A+ Marque : en bas d'une fiche produit presente 'ADN de la marque

La fiche A+ Détail (basique) : en bas d'une fiche produit met en avant les details du
produit ou dune gamme

Le Store : mini site e-commerce au Sein d’Amazon propre a votre marque

Et bientot les Posts : fil dinformation de type « Instagram » sur la fiche produit

Confidentiel - TradeBooster 12
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La gestion de la livraison au client final ENTREPRENEUR

|Is existent deux modes de livraisons sur Amazon

« Le FBA:Vous livrez les entrepots d’Amazon et Amazon livre le client final
« Le FBM: Vous livrez directement le client final

Intérét et inconvénient de chaque mode de livraison :

- FBM:liberté dans la gestion de son stock, maitrise des couts de stockage et
dexpedition. Attention toutefois au pilotage car Amazon suit de tres pres les KPI de
délai de livraison et de taux de réclamations

« FBA :ne pas avoir besoin d'une logistique B2C, avoir des colits de livraison optimisés et
les reclamations des clients finaux sont géré par Amazon

- Mais le vrai intérét avant tout d'étre en FBA chez Amazon, c'est de gagner en visibilité
sur les pages de recherche et maximiser la confiance de l'acheteur donc le taux de
transformation

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster
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Optimiser la rotation des ventes ENTREPRENEUR

L "algorithme de recherche d’Amazon prend en compte |a vitesse de
vente d'un produit (Sales Velocity)

«  Nombre de vente
«  Rotation du Stock

Plus un produit se vend, plus Amazon a intérét a le mettre en avant sur son site et
sur Internet

- Bienréflechir aux produits a mettre en vente afin d'éviter au maximum la mise en FBA
des produits a faible rotation

« Sur le lancement de vos nouveaux produits, utiliser tous les outils promationnels en
mettant de forts budgets, puisque I'algorithme ne fait pas de différence entre un achat

iSSU du payant ou du naturel
«  Sur des produits déja en vente, la concurrence ne cesse d'augmenter, ils doivent étre

soutenus par des campagnes promotionnelles régulieres, mais bien pilotées pour avoir
un ROI positif

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster
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En Synthése ENTREPRENEUR B

La visibilite de vos produits sur Amazon est avant tout pilotée par des Algorithmes

- |[faut donc bien comprendre leurs modes de fonctionnement pour optimiser au mieux votre
visibilité : visuels, mots-clefs et leur positionnement dans la fiche produit, wording pour
donner de I'emotion, avis positifs, campagnes promotionnelles, fulfillment, rotation des
stocks...

Une fois celle-ci acquise, il faut éviter tout incident qui pourrait nuire a I'expérience client

- Unproduit en rupture de stock, un taux de retour trop important, trop davis negatifs...
« Sinon cela impactera directement votre classement et vous fera perdre tous les efforts faits
precedemment

|| ne faut pas négliger de travailler et d'optimiser le taux de transformation

e (uiva passer par la facon dont vous utilisez les outils Marketing mis a disposition par Amazon
pour rassurer le client, le transporter dans l'univers de votre marque et faire la différence avec vos
competiteurs

21/09/2023 Confidentiel - TradeBooster 15
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