
Atelier E-Export : Comment profiter d’une opportunité 
accessible en étant bien préparé?
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Ce qui n’a pas changé depuis le siècle dernier
1. L’export en 10 étapes  ( source MOCI) , idem depuis 20 ans :

• élaborer une stratégie ;
• faire un diagnostic export de sa société ;
• mener une étude de marché ;
• communiquer ;
• prospecter ;
• préparer son expédition ;
• préparer son contrat de vente ;
• faire la première expédition ;
• s’implanter ;
• recruter du personnel dédié à l’export.
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Ce qui a fondamentalement changé :

Tout est plus simple, plus rapide et moins cher !! 

(Pour vous et vos concurrents).



AUDIT – ANALYSE –
DIAGNOSTIC

REVUE STRATEGIQUE

MARCHES CIBLES -
PAYS PRIORITAIRES -

FDR

SAVOIR FAIRE –
BUSINESS MODEL

DEFINIR MA STRATEGIE EXPORT

EVALUER LE SAVOIR 
FAIRE / BUSINESS 
MODEL DEPLOYABLE A 
L’INTERNATIONAL

AUDIT / ANALYSE /
DIAGNOSTIC
LISTER TOUS LES
BUSINESS DRIVERS DE
LA STRATEGIE
INTERNATIONALE

REVUE STRATEGIQUE 
INTERNATIONALE –
ADAPTATION DU 
BUSINESS MODEL, 
OPTIONS 
STRATEGIQUES - PLAN 
D’ACTIONS

IDENTIFIER ET 
PRIORISER SES 
MARCHES CIBLES –
QALIFIER LES PAYS 
PRIORITAIRES - FDR



OFFRE
COMMUNICATION

MARKETING

PRICING

DECLINER MON OFFRE E-EXPORT

COMMENT DEFINIR 
MA POLITIQUE DE 
PRIX ET DE PAIEMENT 
À L’EXPORT ?

MON OFFRE EST ELLE
ÉLIGIBLE À L’EXPORT ?
NÉCESSITE T ELLE UNE
ADAPTATION ?

EST IL NECESSAIRE 
D’ADAPTER MA 
COMMUNICATION ET 
QUELLE EST MA 
POLITIQUE DE 
MARQUE?

QUELLE POLITIQUE 
MARKETING 
(BRANDING, 
NOTORIÉTÉ, PUB,…)



CONSTRUIRE MON E-EXPORT :  

PRÉSENTER MON 
CATALOGUE PRODUITS 
ET SERVICES 

GERER MES 
PAIEMENTS
INTEGRER MON PSP
DEFINIR MES 
CONDITTIONS DE 
PAIEMENTS

CONNECTION AUX 
OUTILS DE GESTION 
DES EXPÉDITIONS ET 
PRÉPARATION DES 
LIASSES 
DOCUMENTAIRES

GERER MA RELATION 
CLIENTÈLE, MON SAV, 
ET  COLLECTER LES 
DONNEES POUR MON 
CRM

TRADUIRE LES 
PRODUITS ET LES PRIX 
(Pricing et Devises)

INTEGRER MES 
SPÉCIFICITÉS

CONNECTIONS 
INFORMATIQUES AUX 
SYSTÈMES 
D’INFORMATION DE 
VOS PARTENAIRES 
SUCCUSSALES , 
MARKETPLACES, 
MAGASINS

TRADUCTIONS OFFRE EXPORT

SAV ET CRM

CONNECTEURS 
CANAUX DISTRIBUTIONS

EXPEDITIONS

PAIEMENTS

MON TRUC A MOI MARKETING.  .

BACK OFFICE.  .      
ET BI.  .

PRÉPARER MON SEO, 
MES OUTILS 
D’ANIMATION, 
MARKETING 

PILOTER ET SUIVRE 
MON ACTIVITE
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Solutions existantes sur le marché : 
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• Technologie mature

• Pas de possibilité de lien 
avec l’organisation locale

• Nouvelles fonctionnalités IT 
à prévoir

• Efficient mais cher 

• Ne couvre pas les 
aspects opérationnels 
Export / franchise

• Simple, rapide et bon 
marché

• Faibles marges
• Perte de contrôle et de la 

data clients
• Pas de stratégie de

• marque globale

• Sur mesure et adapté

• Long
• Mise en place et 

maintenance couteuses

Solutions 
Ecom internes Marketplaces

E-commerce 
Platform

Business 
Development

ou agences 
WEB



Off-line et On-line: exemples de 
modèles de distribution
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Agent / Wholesale Market place

Structures de développement Export and Internationales

Off-line On-line

Filiale / Magasins en propre  Solutions E-com internes

Distributeur / Franchisé E-export and Web-
franchising



Principe de fonctionnement d’une web factory : s’internationaliser simplement
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Dans quel cadre est-ce pertinent ? 
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Je crée mon site

Je rend mon site 
Marchand

Je compléte mon 
dispositif

Je modernise ma 
plateforme

Je n’ai pas de 
site internet

J’ai déjà un site 
institutionnel

Mon site est 
déjà 

international

Mon site me 
coûte trop cher
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« Marketplace »

Ø Simple
Ø Faible Notoriété
Ø Offre peu visible
Ø Marge faible
Ø Diffusion large
Ø Effort marketing modéré

« World Sellers »

Ø Simple
Ø Notoriété forte
Ø Offre régionalisée & personnalisée
Ø Marge optimisée
Ø Propriété de la base clientèle
Ø Effort Marketing important

World Sellers : alternative complémentaire à l’offre Marketplace

+



Comment fait-on ? Combien de temps ?

WORLD SELLERS – Timing 12

• Process Log
• Livraison
• Paiement
• SAV

• CGV

Brief
• POC
• Ajustement
• Paramétrage

• Test IT

Site 
« Source »

• Injection des 
traductions

• Injections des 
prix

• Tests Process
• Mise en ligne

Site 
« Inter »

Semaine 0 Semaine 5 Semaine 12



Quelques cas / exemples

WORLD SELLERS - Confidentiel 13



Okaïdi : sites marchands de partenaires 
franchisés à l’international
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• Maroc
• Arabie Saoudite



Afibel Baltique : la marque mise en avant
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La Redoute Slovénie : 
une interface traduite rassurante pour le client
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Balsamik.be : une identité de marque unique mais un pricing local.
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Natureale.com : site francophone mais 
paiement et expédition internationaux
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Ils nous font confiance:



ANNEXES



WORLDSELLERS – L’Equipe

Jean-Louis

Co-fondateur, CEO

20 années d’expérience en Marketing 
et Business Development

Ex-directeur de la division Export
(3Suisses Group)

Adrien

Co-fondateur, CTO

15 années d’expérience en 
Ecommerce & plateforme 

marketplace

EX-directeur de projet IT 
(Accenture anciennement Altima) 

Pierre

Business développement / Partenaire WS

Professionnel du business développement à 
l’international dans 2 grands domaines : l’industrie et 

le retail

25 années d’expérience –
Arc International – Kiabi – Les 3 Brasseurs
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C’est : 

• Plus de 15 années d’expérience en développement de solutions e-
commerce et X-canal à l’international.

• Un modèle économique adapté et sécurisé pour permettre à nos clients 
d’ouvrir de nouveaux marchés ou de compléter leur réseau existant.

• Une solution IT prête à l’emploi, plug & play et non intrusive, éprouvée 
depuis plus de 10 ans.
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• World Sellers a développé une solution externalisée d’e-export et d’e-
franchise (WEB Franchise), permettant à des marques (industrielles ou 
retailers) de gérer leur propre site e-commerce local, dans n’importe quel 
pays du monde et totalement interconnecté et interfacé à leurs réseaux de 
distribution existants (distributeurs ou franchisés).

• La solution est déployable à un coût très abordable, d’une manière efficiente 
et agile tout en respectant l’ensemble du cahier des charges image et 
fonctionnel de la marque / enseigne.



Les partis-pris de World Sellers
ü Pragmatisme :

Aligner moyens et  ambitions. 

ü Opportunisme :
Profiter de la consommation globalisée et 
uniformisée (Hors Chine) 

ü Simplicité :
Faire simple et techniquement moins cher pour 
investir en marketing et notoriété (SEO, SEA, Salons, 
Presse…).

ü Innovation :
Profiter des nouvelles technologies  pour offrir une 
solution performante et nativement internationale 
(Outils Open Source).
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Quelle proposition de valeurs pour nos clients?

WORLD SELLERS – Proposition de valeur 25

• SOLUTION MIEUX PLACEE QUE N’IMPORTE 
QUELLE AUTRE « ALL-IN » SOLUTION DU 
MARCHE

• CUSTOMISEE A VOTRE BUSINESS MODELE

• PERMET LE ‘TEST & LEARN’

• ELABOREE POUR ETRE DEPLOYEE DANS LE 
CADRE D’UNE STRATEGIE INTERNATIONALE 
X-CANAL

è PERMET DE CONCENTRER ENERGIE ET MOYENS POUR INVESTIR EN 
MARKETING ET DANS LES STRATEGIES ET OPERATIONS GO TO MARKET



WORLDSELLERS – THINK GLOBAL 26



Nous contacter:

A d r i e n  S i l v e r t

• asilvert@world-sellers.com
• Mob.: +33(0)6 87 23 81 06
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J e a n - L o u i s  L a l oya u x

• jllaloyaux@world-sellers.com
• Mob. : +33(0)6 77 99 23 83

P i e r re  B r u g u i e r

• pierre.bruguier@pb-international.fr
• Mob.: +33(0)6 66 34 67 67


