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Re#s.be @Re#s

• Cabinet conseil spécialisé dans l’E-commerce & l’E-business (ERP, CRM, plateformes web). 
• Propose des services de conseil, coaching et forma1on aux entreprises et indépendants : 

audit juridique, e-marke1ng, sélec1on solu1ons et agences, stratégies commerciales, etc.

Agréé

/company/Retis-be /Re0s.be



« Devenez scandaleusement riche, soyez e-commerçant ! »
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L’e-commerce, 
un eldorado ou pas ?
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Evolution en 10 ans de la part du CA des vendeurs principalement à distance (BtoC) 
sur le CA de l'ensemble du commerce de détail en Belgique

Analyse: www.retis.be - Chiffres: Statbel, sur base code NACE

E-Commerce aux USA / en Belgique

🇧🇪

🇺🇸

Evolu&on en 10 ans de la part du CA des vendeurs principalement à distance (BtoC) 
sur le CA de l'ensemble du commerce de détail en Belgique

Analyse: www.re#s.be - Chiffres: Statbel, sur base code NACE

http://www.retis.be/


% de par(culiers ayant acheté en ligne 
au cours des 12 derniers mois (fin 2022)
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Retard surtout au niveau de 
l’offre e-commerce en Belgique
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Offre en e-commerce
Nombre d’e-shops en Belgique

Es#ma#on fin 2021:
• +/- 56 000 e-shops en Belgique

(contre 30 000 fin 2019)
• 277 e-shops (2,6%) concentrent

84% du volume de l’e-commerce belge !
• Par contre, > 90% réalisent

moins de 100.000 € de CA / an !
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Plus de 50 000 eshops
avec <100k€ de CA

<1m€ € de CA

260 e-shops

entre 1 et 10m
 €

17 e-shops dépassant
10 m€

Chiffres publiés par la fédéra1on Safeshops sur base des opéra1ons de paiement en 2021





Evolu&on du nombre de pureplayers
e-commerce BtoC entre 2021 et 2022

Source: Sta5s5ques nombre d’assuje;s – BCE Statbel Traitement: Re5s.be

+ 107 seulement 
en Wallonie en 2022
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Emploi chez les pureplayers:
Ecrasante majorité d’indépendants seuls

• Sur les 9629 en#tés:
• 9179 n’ont pas de salariés (plus de 90%) 
• seulement 56 comptent au moins 10 employés

• (répar55on régionale : 33 en Flandre, 15 en Wallonie, 8 à Bruxelles) 
• En tenant compte du gérant, le nombre de personnes ac5ves dans une ac5vité e-

commerce pure-player seraient donc de l’ordre de 13 000  (ce4e es5ma5on ne 5ent pas 
compte des emplois indirects, propor5onnellement très importants dans le secteur e-commerce).
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Enquête auprès d’e-commerçants

Enquête de www.re1s.be
auprès d’e-commerçants en Wallonie et en Alsace
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Constats

• L’entrepreneuriat belge en e-commerce est significa#vement en 
retard par rapport aux pays limitrophes (sauf Luxembourg).

• Taux d’abandon élevé
• Après-coup, l’e-commerçant se rend compte de la sous-es5ma5on des 

différents aspects à maîtriser et de la nécessité d’être complètement formé
è Diminuer le risque de faire fausse route, et de comme3re les erreurs standards de 
débutants

• Existence de distorsions de concurrence, de natures très variées, plus ou 
moins marquées, certaines anormales 
• Importa5on de produits contrefaits ou non conformes aux normes européennes,
• Concurrents qui ne respectent pas les réglementa5ons (sur la vente à distance, sur les 

communica5ons promo5onnelles, sur le traitement des données personnelles, sur 
l’environnement)

• Différen5els des coûts salariaux et des règles sociales avec les pays limitrophes
• « Dark e-commerce », non percep5on de taxes d’importa5ons, des accises



3. Animer 
l'e-shop

2. 
Réaliser 
l'e-shop

1. 
Concevoir 

la 
stratégie

Se préparer correctement à vendre en ligne
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1.1. Se posi(onner
a. indirectement
b. avec e-shop

1.2. Définir votre 
stratégie 

e-marke1ng

a. 
AOrer des 
visiteurs

Vérifier la conformité

b. 
Fidéliser la 

clientèle

2. (faire) concevoir 
l’e-shop 

avec son tunnel de vente

a. 
Séduire

Vérifier la conformité

b. 
Rassurer et 
Convaincre

Vérifier la conformité

3. S'organiser 
pour servir

Encaisser

Réduire la fraude

Livrer + SAV

Vérifier la conformité

4. Animer son e-
shop

Les étapes
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Mesures souhaitables

1
ParDr du bon pied, informé, mais aussi 
complètement formé, de façon neutre

2 Réduire les distorsions de concurrence

3 Faciliter, sDmuler, soutenir 
(incitants et autres mesures de souDen)



Prospec(ve
Se préparer aux probables muta0ons structurelles sur le long terme

A)  Un « shi; » sur le plan 
immobilier

• Diminu?on significa?ve 
de la superficie totale 
commerciale. 

• E-commerce à intégrer 
dans le schéma 
(économique et spa?al) 
de développement 
commercial municipal  

Un « shi; » au niveau des 
qualifica-ons

• Muta?on des besoins,
• avec d’un côté des 

postes très 
hautement qualifiés, 

• et d’autres très peu 
qualifiés (notamment 
dans la manuten?on), 
qui peuvent être 
robo?sés.

Un « shi; » 
environnemental

• Conscien?sa?on du 
consommateur. 

• Champs de recherche 
pour diminuer l’impact

Nécessité de mieux cerner / mesurer le secteur (études, statistiques,…)



Contact :  +32 4 221 44 08
damien@retis.be
http://linkedin.com/in/damienjacob

• @damienjacob @retis

Merci pour votre a-en/on
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