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Introduction aux Marketplace Internationales

Projet «e-Commerce et PME dirigées par des 
femmes au Moyen-Orient et en Afrique du 
Nord» » du programme WE-FI



Qu’est-ce qu’une 
marketplace ? 

© 2020 Deloitte Conseil Tunisie 2



Qu’est-ce qu’une marketplace ? 
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appelée également place de marché ou plateforme multi vendeurs, est un service 
d’intermédiation commercial en ligne, règlementé par un champ juridique, entrainant des 
opérations de banque et services de paiement en ligne,                                                             
contre une rémunération

ACHETEUR
• Commande 
• Partage son 

avis

VENDEUR 
• Fourniture des 
produits/ services

• Définition des prix
• Traitement des 

commandes 
• Gestion des 

stocks

OPÉRATEUR DE           
LA MARKETPLACE

• Gestion de la 
plateforme 

• Gestion et 
administration des 

vendeurs 
• Tiers de
confiance

Les acheteurs accèdent à un nombre 

d’offres plus important 

par rapport à un site e-commerce 

traditionnel et bénéficient de prix 

compétitifs ainsi que d’un service client 

performant.

Les vendeurs profitent 

d’un nouveau canal de 

distribution et d’une 

base de clients plus 

large, leurs offres mises  

en commun sont plus 

cohérentes et 

complémentaires.

L’opérateur de la 

marketplace étend son 

offre à moindre coût et 

génère son revenu des 

opérations transitant par le 

site sans avoir à gérer un 

stock.



Pourquoi vendre sur les Marketplaces ?  
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Un canal supplémentaire pour 
commercialiser et vendre vos produits

Des coûts de marketing 
réduits par rapport aux autres 
canaux de vente en ligne

Une visibilité internationale 

Vous exposer à un nouveau type 
d’acheteur (les fidèles des marketplaces).

Faire partie d'un marché en ligne établi fournit 
un niveau de confiance entre vous et 
l'acheteur.

Elles offrent la possibilité d'établir 
de nouveaux partenariats 
commerciaux

Elle offrent une plus grande 
transparence

Possibilité de déléguer la partie 
logistique aux marketplaces



E-marketplace

Les différents Types de 
e-marketplaces 
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Se positionnent en tant que vastes galeries
marchandes en ligne, ouvertes à tous les secteurs
d’activité
Ex. • Amazon, Ebay, Etsy, Priceminister, Alibaba, Cdiscount,
Mercado Libre,…

sont spécialisées dans un secteur d’activité
• Placedestendances.com, spécifique au prêt-à-porter,
• Fnac.com, proposant exclusivement des produits culturels
• Godsavethekids.com(vêtements/accessoires pour enfants)
• Greenrepublic.fr, GreenWeez, ecoclicot.com 
Bebeaunaturel (produits bio et éco-responsables)

Places de marché généralistes 

(marketplace horizontales)

Places de marché plus spécialisées

(marketplace verticals)

Le commerce en ligne se caractérise par deux types de marché; le premier mise sur une 
offre multi-secteurs et  le second propose des biens et services sur un secteur spécifique. 
Selon le type de marché, le lancement de la marketplace B2B s’effectue sur un axe 
horizontal (généraliste) ou vertical (spécialisé).

Les différentes marketplaces 

Une place de marché est une plateforme: 

• commune

• sur laquelle plusieurs vendeurs peuvent créer leur propre boutique

• …et ainsi bénéficier de l’audience et des fonctionnalités proposées par cette plateforme

• les comptes clients, les transactions (et dans certains cas la logistique) seront gérés par la place de marché

• le vendeur n’aura qu’à mettre en ligne ses produits sur la page de sa boutique.

1 2
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Les différentes marketplaces 

MP V 
Internationales

MP V 
Régionales

MP V Locales

B2C B2B

Produits tangibles 

Produits digitaux

Vente verticale

Services entre 

particuliers

Produits tangibles 

Produits digitaux 

Services

Services Digitaux 
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Les différentes marketplaces 

MP V B2C - Vendre directement aux acheteurs finaux (Particuliers)

• axé sur le produit

• grand marché, cible des millions de clients

• vendre dans plusieurs catégories de produits (horizontal)

• processus d'achat en une seule étape

• décision d'achat émotionnelle généralement basée sur le statut ou le désir

• tva / taxes de vente incluses dans le prix

• les frais d'expédition et de retour sont affichés

• préférences pour les méthodes de paiement locales

• vouloir des délais de livraison rapides, le jour même ou le lendemain

• répondre à différents types de clients

• cycle de vente court

• identité de marque généralement difficile à créer
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Les différentes marketplaces 

MP V B2B - Vente entre professionnels

• Basé sur la nature des produits tangibles 

• Possibilité de Vendre dans plusieurs catégories de produits (horizontal)

• Acheteurs professionnels (grossistes et distributeurs)

• Volume de ventes élevé

• Commandes généralement en gros

• Prix et qualité importants

• Prix indiqués sans TVA / taxe de vente

• Les frais de livraison s'ajouteront au prix indiqué

• Une livraison plus lente

• Possibilité d'accepter différents modes de paiement
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Les différentes marketplaces 

MP V de vente de services - Vente de service aux particuliers ou professionnels

• Un seul interlocuteur 

• La clientèle mondiale est à portée de main

• Offrir différentes catégories de services

• Répondre à différents types de clients

• Services de commande et de paiement effectués en ligne

• Services généralement effectués hors ligne
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Les différentes marketplaces 

MP V Verticales - Basées sur des marchés de niche

• sont spécialisés dans un secteur ou type de produit / service

• vous devez mieux présenter le produit

• plus d'opportunités de partager les valeurs et l'identité de la marque

• former le personnel pour répondre aux besoins spécifiques des 

clients

• le prix n'est pas toujours le facteur déterminant



E-marketplace

Business model pour 
une marketplace 
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Chaque marketplace a son propre modèle économique. 
On distingue 6 grands types de monétisation. 

Le business model pour chaque marketplace 

L’ABONNEMENT

LE LEAD FEE

LES LISTING 
FEES

L’ANNOCE 
SPONSORISÉE

LE SYSTÈME PREMIUM

Les     grands 
types de 

monétisation 

LA COMMISSION 
SUR LES VENTES

Il est important de définir le 
business model principal d’une 
marketplace. Il est possible de 
combiner deux voire plusieurs 

sources de revenu pour le 
maximiser.

6
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DÉFINITION AVANTAGES CONDITIONS EXEMPLES 

COMMISSION

C’est le business model le plus 

répandu parmi les différentes 

marketplaces. Une commission est 

facturée pour chaque transaction passée 

entre un vendeur et son acheteur

Les clients fournisseurs ne sont pas 

prélevés avant d’avoir reçu le bénéfice 

de leur vente. Système le plus lucratif pour 

une marketplace «classique»

Calculer les bonnes commissions. Proposer 
une valeur suffisante pour que les clients et 
les acheteurs aient besoin de la plateforme.

ABONNEMENT

Tout ou partie des acteurs paient un
abonnement à la marketplace. Plutôt
adapté aux entreprises qui vendent des
objets ou services d’une grande valeur

La marketplace génère des revenus 
réguliers. Les vendeurs ont un accès 
privilégié à de nouveaux clients
.

Trouver des fournisseurs sans clients 
fidèles et inversement.

LISTING FEES

Correspondent à l’application de frais 

au moment de la mise en ligne d’un 

bien ou d’un service. Ils dépendent de la 

valeur des articles, du nombre de jours de 

la mise en vente, etc.. Ce modèle est 

utilisé pour les petites annonces

Les fournisseurs ne payent pas 

d’abonnement récurrent

Si le montant des transactions est peu élevé, 
pas de valeur ajoutée pour les vendeurs. 
Nécessite de passer un grand nombre 
d’annonces pour que la marketplace soit 
rentable car les frais sont peu élevés. 

LEAD FEE

A la croisée entre les commissions et 

les frais d’inscription, les lead fees

offrent la possibilité de mettre en relation 

des professionnels qui ne paient que 

lorsque le contact est établi entre eux. 

Les fournisseurs ne payent pas 
d’abonnement récurrent.

Bien cibler pour correspondre au 
marché et aux besoins.

PREEMIUM 

Cette contraction entre les mots « free 

» et « premium » a une stratégie bien 

simple : on offre aux clients la possibilité 

d’utiliser gratuitement un service, mais 

dans un cadre restrictif.. 

Pas de seuil de départ pour utiliser la 
plateforme. Possibilité d’attirer de 
nombreux utilisateurs.

Ne pas offrir une offre free trop 
complète et perdre des clients premium. 
Avoir un nombre suffisant d’utilisateurs

PUBLICITÉ Avec cette formule, les vendeurs 
paient pour l’option visibilité en tête 
de page lors d’une recherche sur le site.

Pas de seuil de départ pour utiliser la 
plateforme. Possibilité d’attirer de 
nombreux utilisateurs.

Conflit d’intérêt avec la publicité qui est 
souvent un obstacle pour les utilisateurs.

Le business model pour chaque marketplace 



E-marketplace

Avantages des 
marketplaces
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01 02 03 04 05

Bénéficier 
d’un trafic 
important sur 
le pays ciblé

Augmenter 
votre visibilité 
sur le net à 
l’international

Générer une 
confiance 
accrue dans 
votre marque

Sentir 
l’appétence des 
clients à 
l’international

Le système de 
vente fiable: 
opérationnel 
immédiatement, 
sans frais 
d’investissement, 
et performant

Les avantages des marketplaces 

Une possibilité pour les e-commerçants de tester les marchés étrangers
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Quelles 
marketplaces?



Accès à des millions de clients potentiels et visibilité inégalée tout en bénéficiant du 
savoir-faire de la marketplace et des services aux revendeurs: telles sont les 
promesses faites par Amazon à ses partenaires.

Vendre sur Amazon
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Amazon fonctionne très 
simplement. Voici le 
processus en 4 étapes:

1. Créez un compte sur Amazon Seller Central

2. Ajoutez vos fiches produits sur la marketplace 

d'Amazon

3. Gérez vos commandes

4. Envoyez vos commandes

Bien qu'elle puisse être simple, cette procédure ne 
vous dispense pas de tâches marketing qui 
mettront en valeur vos produits sur Amazon. A ce 
titre, vous devez être très attentif lors de la 
rédaction de vos fiches produits, vous assurer 
qu'elles respectent les prérequis de la plateforme 
(avec l'aide d'un responsable de flux), valoriser les 
avis clients et peut-être même investir dans la 
publicité pour que vos produits soient bien 
positionnés en interne recherches.



3 étapes clés

Vendre sur eBay
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Partie 1: créer un compte eBay

Étape 1: Inscrivez-vous pour un compte 
personnel ou professionnel

Étape 2: créer un ID utilisateur

Étape 3: définir un mode de paiement 
automatique (Paypal, CB, Virement).

Partie 2: Vendre sur eBay: créer 
une annonce

Étape 1: Identifiez et intégrer votre produit

Étape 2: Choisissez entre la vente aux 
enchères et la vente à prix fixe

Étape 3: définissez la durée de parution de 
votre annonce

Étape 4: Prix de votre article

Étape 5: configurer les options 
d'expédition

Partie 3: Gérez votre 
annonce eBay

Construisez une réputation de 
vendeur positive



6 étapes clés

Vendre sur Etsy
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1. Choisissez vos produits et 
nom de marque

5. Insérez vos produits

6. Marketing de votre 
magasin

2. Nommer votre boutique

3. Sélectionnez votre premier 
produit

4. Configurer votre boutique

Le plus grand avantage d'Etsy est qu'ils ont leur propre public d'Etsy Shoppers. Plus de 20 millions de clients achètent 
déjà sur Etsy , même s'ils ne connaissent pas votre boutique en particulier. C'est un peu comme avoir un étal dans un 
marché fermier populaire - les gens viennent à destination. Vous devez simplement attirer leur attention une fois qu'ils 
sont là.



Zoom sur l’intégration d'Etsy

Vendre sur Etsy
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Commencez par créer un compte général, puis cliquez 

sur "Vendre sur Etsy" 

Vous passerez par un processus de configuration qui 

commence par les préférences générales.

Vous nommerez ensuite votre boutique. Utiliser la liste que 

vous avez recherchée précédemment.

vous devrez mettre en place au moins une liste. Utilisez la 

liste que vous avez dressée plus tôt.

Lorsque vous allez ajouter une liste, vous serez déplacé 

vers l'écran de liste. Remplissez tous les champs du mieux 

que vous le pouvez. Vous pouvez modifier votre fiche 

ultérieurement

vous entrerez les termes de recherche pour votre annonce -

voir vos recherches précédentes



Zoom sur l’intégration d'Etsy

Vendre sur Etsy
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Après la page principale, vous définissez vos préférences 

d'expédition

Enfin, vous entrerez dans votre banque et les informations 

de carte de crédit , puis vous confirmerez votre 

emplacement et ouvrirez votre boutique!

Insérez vos produits

Une fois que vous avez démarré votre boutique, vous 

pouvez accéder à votre gestionnaire d'annonces pour 

ajouter, renouveler et gérer vos annonces

Voici les règles et les frais d'Etsy pour les 

annonces .

https://www.etsy.com/legal/sellers/


Zoom sur l’intégration d'Etsy

Vendre sur Etsy
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Le Listing Manager d'Etsy vous permet de désactiver, de 

renouveler ou de supprimer rapidement des articles.

Modification des options et des paramètres Les conditions générales de vente

Assurez-vous de vérifier occasionnellement les nouveaux 

paramètres et options de la boutique



Zoom sur l’intégration d'Etsy

Vendre sur Etsy
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Utilisation des fonctionnalités de la boutique

Elle vous permet également de gérer les commandes, d'afficher 

les analyses de la boutique, d'imprimer des étiquettes, de créer 

des coupons et plus encore.

Recherche Etsy

Le moteur de recherche d'Etsy est très différent des 

moteurs de recherche Web généraux comme Google ou 

Bing. Etsy a ses propres algorithmes et données - ils ont 

expliqué comment ils abordent la recherche ici .

Mais la règle d'or est d'avoir des titres de produits 

descriptifs et mémorables avec des descriptions détaillées 

et lisibles. Cela signifie créer des annonces que vous 

souhaiteriez acheter si vous étiez client.

Affiliés Etsy

Un programme d'affiliation est un partenariat qui paie des 

frais ou un pourcentage à quelqu'un qui mène une vente sur 

votre site. Ils sont un excellent moyen de générer des ventes 

(puisque vous ne payez des frais à votre partenaire affilié que 

lorsque vous obtenez une vente). Mais ils peuvent aussi être 

difficiles à mettre en place et à contrôler les fraudes.

https://www.etsy.com/help/article/34234144469


Jumia : copie du modèle du géant Amazon Numéro est aujourd’hui le 1 des sites e-
commerce en Afrique

Jumia : un Amazon africain

25

• Cette «marketplace», ouverte à tous les 
vendeurs du continent séduit près de 
50.000 commerçants.

• La plateforme Jumia surfe sur le succès du 
groupe Carrefour en Afrique, où les points 
de vente sont déjà implantés  Avec la 
signature, d’un accord de partenariat avec 
l’enseigne fin 2018, la marketplace ouvre 
son catalogue et sa gigantesque base de 
clients, aux produits Carrefour pour le 
Kenya, la Côte d’Ivoire, le Cameroun et le 
Sénégal.

• Jumia Travel, leader de la réservation 
d’hôtels en ligne en Afrique, s’est associé à 
Edenred, leader mondial des solutions 
transactionnelles au service des 
entreprises, des salariés et des 
commerçants pour faciliter et sécuriser le 
paiement de ses 25 000 hôteliers 
partenaires.

• Le service Jumia : permet aux vendeurs de se décharger de la gestion logistique sur la marketplace. 
Ce service fournit l’espace de stockage, conditionne et expédie les articles commandés en ligne

• Jumia Studio, une équipe de photographes professionnels qui se déplacent sur le territoire, pour 
shooter les articles des marchands tiers qui le souhaitent. 

• Jumia Ads pour booster les commandes, un programme d’annonces sponsorisées
• Jumia Pay, solution de paiement mobile lancée au Nigeria, permet également de cumuler des points 

de fidélité
• Jumia Force, des vendeurs équipés de tablettes ou de smartphones, se déplacent dans les villages 

isolés du Nigeria et du Kenya
• Jumia House, référençant pas moins de 400 000 annonces de biens dans 28 marchés émergents dont 

17 en Afrique dans le secteur de l’immobilier depuis 2014
• Jumia One, application de services dématérialisés tout-en-un, a pour vocation de rassembler a 

terme, tous les services du quotidien en ligne : du shopping à la réservation d’un vol, en passant par 
le règlement de ses factures d’électricité ou l’accès à différents services bancaires … une sorte de 
guichet unique pour l’Afrique.

• Jumia Food propose un service de livraison à domicile,
• Jumia Travel, une plate-forme de réservation d'hôtels et de billets d'avion,



Where?

Who? • 310 millions d'utilisateurs actifs
• 100 millions d'utilisateurs Prime
• Peut mettre en place un magasin
• Vendre occasionnellement

• B2C

• 35/54 millions d'utilisateurs actifs

• 81% des ventes sont réalisées via des achats répétés

• Principalement anglophones

• B2C

• Beaucoup de vendeurs de petites entreprises

• 175 millions d'utilisateurs actifs

What? Les catégories les plus vendues:
• Electronique
• Vêtements, chaussures et
• bijoux
• Maison et cuisine
• Santé et ménage
• Publication
• Sports et équipements

• Produits artisanaux

• Produits vintage

• Fournitures d'artisanat

• Nourriture et boisson (nouveau)

• 55 millions de produits répertoriés

• 89% sont des produits faits à la main, 11% sont des 

fournitures artisanales

• Électronique
• Vêtements, chaussures et accessoires
• Objets de collection
• Maison et jardin
• Entreprise et industriel
• Médias
• Occasion (33-53% des articles)
• Achat neuf (45-63% des articles)

© 2020 Deloitte Conseil Tunisie 27

Can ship worldwide 27 countries worldwide 

Vendre sur les Top marketplaces internationales 



Frais 
d’inscription

Aucun Aucun Aucun 

Frais 
d’abonnement 

42 50 $ par mois (une seule
adhésion requise par région)

Aucun Aucun 

frais de 
transaction

5 à 20% (varie selon les pays + les produits 
doivent être vérifiés)
Si vous vendez occasionnellement, vous payez 
des frais par article, les commissions pour 
recommandation et les frais de clôture variables

5% + les frais des paiements Etsy qui
varient selon le pays (UK 4% + 0,20 £)

Frais de valeur finale lors de la vente 7 à 11%
Réduction des frais d'inscription et de transaction 
pour les abonnements mensuels ou annuels dans 
les boutique eBay

Vendre sur les Top marketplaces internationales 
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Prestation logistique

Service de stockage 

Assistance aux retours

App mobile

Prestation logistique

Service de stockage 

Assistance aux retours

App mobile

Prestation logistique

Service de stockage 

Assistance aux retours

App mobile



© 2020 Deloitte Conseil Tunisie 29

Une énorme présence en ligne, Amazon attire lus de 180 millions 

de visiteurs par mois et abrite plus de 500 millions de produits à 

acheter. eBay compte plus de 170 millions d'acheteurs

• Un important trafic en ligne avec un potentiel d’accéder à une 

audience massive.

• Augmenter les ventes sur un nouveau marché: nouveaux 

clients 

• Faciliter la croissance d’une nouvelle entreprise 

• Les coûts de publicité et de promotion sont réduits

• Représente un potentiel commercial important

• Confiance

• Grands affiliés 

ADVANTAGES

Vendre sur Amazon ou Ebay ou Etsy – Avantages 
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Vendre sur Amazon ou Ebay ou Etsy – Inconvénients

• Frais de vente Amazon: vendre sur un marché peut 

potentiellement augmenter les  ventes de manière 

exponentielle, mais cette activité supplémentaire a un coût 

supplémentaire: les frais de marché

• Contrôle limité de l'image de marque

INCONVENIENTS



Check list pour pouvoir vendre sur une marketplace 
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Vous cherchez l'assistance d'une structure solide ?

Vous n'avez pas les moyens pour créer un site 
ecommerce ?

Vous voulez essayer le commerce en ligne ?

Vous êtes à la recherche de nouveaux clients 
rapidement ?

Vous êtes prêt à vendre à l'international ?



Training of Female e-commerce advisors to SMEs in Djibouti
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