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le commerce électronique français 
est à la fête. après une croissance 
de 13,52 % au 1er trimestre puis de 

14,64 % au 2ème, il affiche +11,69 % en 
juillet et +16,73 % en août, selon l’indice 
e-commerce du journal du Net. 34,7 mil-
lions de français achètent sur internet, 
soit 79 % des internautes et l’offre ali-
mentaire se structure enfin avec l’appa-
rition d’une réelle diversité de circuits. au 
delà des drives créés par la distribution 
(3 500 points de retrait) sont apparus :

 > des sites proposant les produits  
de producteurs,

 > des ventes privées, 
 > des achats groupés,
 > des formules d’abonnement  
ou de box.

sur le marché de l’alimentaire, lors des 
12 derniers mois, 46 % des français ont 
effectué un achat en ligne. même si sa 
part de marché est encore marginale 
(environ 3 %), les internautes, largement 
acheteurs sur la toile, expérimentent le 
domaine de l’alimentaire. les 25-34 ans, 
de classe moyenne, y sont fortement re-
présentés. 

Parmi les 54 % de non usagers des cir-
cuits alimentaires en ligne, les intentions 
d’achats sont plutôt encourageantes.

d’après le baromètre fodali 2015, le plus 
fort potentiel réside dans le circuit du 
direct producteur puisque près de 25 % 
des non-acheteurs déclarent 
vouloir expérimenter ce type 
de circuit dans les prochains 
mois.

Par ailleurs, différentes 
études prévoient l’estompe-
ment de l’écart entre l’achat en 
ligne et l’achat en magasin. les 
internautes prendront les bons 

côtés du e-commerce : recherche facili-
tée, gain de temps, pouvoir commander 
24/24h, avis clients... et ceux de l’achat 
de proximité dont la dimension humaine 
et physique restera primordiale : contact 
avec un vendeur, possibilité de voir les 
détails d’un produit, immédiateté de la 
possession, scénarisation de l’offre...

le commerce de demain permettra à un 
acheteur de rechercher un produit sur 
un support digital, de décider s’il 
veut l’acheter en magasin ou en 
ligne, à partir d’un terminal fixe 
ou portable, de se le faire livrer ou 
de le retirer dans un magasin près de 
chez lui ou chez un particulier, de bénéfi-
cier d’un sav près de chez lui... 

le e-commerce sera une expérience 
d’achat totalement intégrée à la vie réelle. 

la vente en ligne pour l’alimen-
taire est donc pleine évolution. 
elle devrait s’intégrer, au fil 
du temps, dans le paysage 
des circuits d’achats, 
mais la persévérance et 
des efforts marketing 
sont essentiels pour tirer 
son épingle du jeu !

Sources :  
Baromètre Fodali 2015, 
FEVAD 2015
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sur Le marChé de 
L’aLimentaire, au Cours 
des 12 derniers mois, 
46 % des français ont 
effeCtué un aChat  
en Ligne tous CirCuits 
Confondus.
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mEs PROduiTs EN ligNE : 
lE lOgiCiEl POuR vENdRE 
diRECTEmENT suR uN 
maRChé EN ExPaNsiON !

Nombre de sites 
« mes produits en ligne »  
par département.
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Le e-cOmmerce
lE CaNal dE disTRiBuTiON 
du fuTuR 
iNCONTOuRNaBlE !
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mes PrOduits en Ligne
l’OuTil dE vENTE  
EN ligNE  
dEs ChamBREs 
d’agRiCulTuRE
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www.drive-fermier.fr/essais/

un OutiL simPLe 
et PerfOrmant
Situé au cœur du Cantal, je 
suis éleveur et transforme 
ma production en fromages. 
J’ai un site personnel et 
la vente s’effectue à l’aide d’un bon de 
commande à renvoyer avec un chèque. Il 
sert essentiellement à fidéliser des clients 
rencontrés lors de la  saison touristique.
Mon objectif est de faciliter la gestion de 
mes commandes et d’élargir ma clientèle. 
Pour cela, avec un groupe d’agriculteurs, 

essentiellement adhérents 
à Bienvenue à la ferme 
d’ailleurs, nous avons mis 
en place les stratégies sui-
vantes : la création de 3 
Drive fermiers sur les villes 
du  département pour tou-

cher une clientèle certes limitée mais de 
proximité avec des achats réguliers. Paral-
lèlement, nous démarchons des comités 
d’entreprise à Lyon et Paris. Un site dédié 
permet à cette clientèle de pré-comman-
der et de leur livrer des produits canta-
liens... donc mes fromages, de la viande, 

des spécialités... à une date déterminée.
Enfin, je remplace mon site personnel par 
un site réalisé avec Mes produits en ligne. 

En effet, l’outil est assez performant, 
simple tant pour le consommateur que 
pour la gestion de mes produits car avec la 
base de données unique, je n’ai qu’une sai-
sie. C’est un vrai gain de temps.

J’espère que l’application pour les mobiles 
arrivera prochainement car c’est le futur !

alexis mEiRONEN

Pour répondre à ces enjeux, les Chambres départementales 
proposent mes produits en ligne. Ce logiciel innovant et 
modulable permet aux producteurs de créer leur e-boutique,  
à titre individuel ou collectif.

anne PYT BENNaTO
Chambres.d’agriculture.France

Service.Promotion

sEs NOmBREux POiNTs fORTs

 > sa base de données unique, qui permet 
d’afficher et de gérer facilement ses pro-
duits sur plusieurs sites. 

 >  Ou la fonctionnalité « drive » qui permet 
de paramétrer un ou plusieurs «points 
de retraits» : clôture des commandes à 
une date précise pour préparer les com-
mandes, nombre maximum de clients 
par tranche horaire, sélection du point 
de retrait de l’achat...

 > la possibilité également de mettre en 
place des «groupes de clients» pour affi-
ner son offre commerciale en fonction de 
ses cibles. cette approche est d’ailleurs 
celle adoptée pour s’adresser aux pro-
fessionnels de l’alimentaire, la restau-
ration Hors domicile en particulier.

 >  enfin, un outil externe relié à mes pro-
duits en ligne facilite toutes les fonctions 

d’emailing et d’email marketing, pour 
personnaliser ses relations avec ses 
prospects et ses clients : bons cadeaux, 
rappels, informations produits...

À ce jour, une centaine de sites sont ouverts 
avec mes produits en ligne dont :

40 drive fermiers bienvenue à la ferme. 
Ils répondent à un cahier des charges 
simple et rassurant pour le consommateur ;

10 sites collectifs ; 

45 boutiques individuelles dont la moitié 
sous la marque bienvenue à la ferme ;

5 sites destinés aux professionnels de 
l’alimentaire.

Un véritable enjeU 
poUr « bienvenUe  
à la ferme »

le développement des Drive fermiers 
bienvenue à la ferme est un véritable enjeu 
pour le réseau et la marque des Chambres 
d’agriculture. les Drive fermiers bienvenue 
à la ferme ont majoritairement déployé 
leur projet avec l’appui logistique de l’outil 
«mes produits en ligne». Depuis le début 
de l’année, c’est près de 2 millions d’€ de 
chiffre d’affaires qui ont été gérés via cet 
outil de vente en ligne en 2014.


