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Marketing Achats 

Services Vente 

Achats 
Synchroniser toute 

la chaîne pour 
réduire les erreurs 

et renseigner le 
client en temps 

réel 

Marketing 
Créer des offres 

segmentées, 
personnalisées et 
pertinentes par 

rapport aux 
attentes des clients 

Services 
Prévoir que le 
service est un 

composant 
complet de la 

satisfaction du 
client 

Vente  
Permettre aux 

clients et 
partenaires B2B 

d’acheter ce qu’ils 
veulent, où et 

quand ils le veulent 

Expérience client à 360° 
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Focus sur notre solution e-commerce  

Sales Play – e-commerce & ventes cross-canal 

 

Objectif Client  

Offrir au consommateur une expérience 

d'achat personnalisée et cross canal 

depuis la commande jusqu'à la livraison 

 

Besoin Client   

Gérer le processus de vente et exécuter 

les commandes de bout en bout en 

cross-canal 

 

Capability Software 

Engagement des clients, partenaires et 

employés / Selling & Fulfillment 

 

Produits  

IBM WebSphere Commerce, IBM 

Sterling CPQ, IBM Sterling Order 

Management 
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Le marché du eCommerce en France 

Le constat :  
Une croissance toujours soutenue 
(+9% en 2012), et plus rapide que 
chez nos voisins. 
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Le marché du eCommerce B2B en France 

Le constat :  
Le B2B est un gisement de 
croissance à ne pas négliger.  

La concurrence y est par ailleurs 
plus restreinte que sur le B2C 
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       vue par les analystes  
 

The Forrester Wave™: B2C Commerce Suites, Q3 2012 Source: AMR Research E-Commerce Platform 
Vendor Landscape, 3Q 2009 

Le constat : 
A l’instar du marché, les analystes 

nous positionnent  depuis plus de 

10 ans comme leaders du marché. 

http://www.amrresearch.com/default.aspx


IBM WCS Commerce 
& Order Management - 2013 Top Retail 

* Removed/Added Retailers that incorrectly reported platform 

Commerce 
Order Management 

http://www.scholastic.com/
http://www.basspro.com/webapp/wcs/stores/servlet/Shop_10151_-1_10001?CMID=MH_HOME
http://www.fossil.com/webapp/wcs/stores/servlet/HomeView?langId=-1&storeId=12052&catalogId=10052&N=0
http://www.fossil.com/webapp/wcs/stores/servlet/HomeView?langId=-1&storeId=12052&catalogId=10052&N=0
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La plateforme WCS : les faits  
(Top 20 du marché eCommerce US) 

Le constat :  
Les clients équipés de la plateforme 
eCommerce IBM enregistrent des 
taux de transformation supérieurs 
de 4.7% à ceux de leurs 
concurrents 
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La plateforme WCS : les faits  
(midmarket eCommerce US)  

Le constat : 
IBM est aussi leader des solutions 
midmarket ….  

avec également un taux de 
transformation supérieur à celui de 
nos concurrents 
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Source : Benchmark des solutions e-commerce France – NBS, Juin 2013 
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UNE SOLUTION ECOMMERCE LEADER DU MARCHÉ 

 

 

UN DEPLOIEMENT RAPIDE 

 

 

UNE TARIFICATION SIMPLIFIÉE ET TRANSPARENTE 

WCS – CaaS (Commerce as a service) 
Le meilleur des 2 mondes 

NEW 

Juin 2013 
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Positionnement du CaaS 
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 Remplacer leur site B2C existant par une solution 
intégrant de la gestion de contenu, de la 
personnalisation et un moteur de recherche performant 

 Implémenter une stratégie cross-canal avec leurs 
magasins 

 

 
 

 Mettre en place un portail pour la prise de commandes 
et le service des clients B2B 

 Adapter l’offre, les conditions commerciales et modalités 
de commandes en fonction du client 

 

 
 

 Déployer rapidement des sites dans de nouveaux pays 

 S’affranchir des contraintes IT pour se concentrer sur 
l’animation commerciale du site 

 

 

WCS B2C 
 

 

WCS B2B 
 

 

WCS as a service + IBM Digital 
marketing Optimization 

 

Objectif Client 
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Des centaines de fonctionnalités  
à portée de clic … 

• Un moteur de personnalisation et de searchandizing sans 
égal sur le marché 

• Un starter store embarquant les best-practices en matière 
d’ergonomie, SEO entièrement paramétrables 

•  Fonctions multi-canal disponibles nativement pour mieux 
appréhender l’omnicanal 

• Un catalogue produits et services enrichi à diffusion multi-
canal 

• Le déploiement multi-catalogues, multi-marques, multi-
pays simplifié et exploitable en un temps très court 

• Des capacités d’animation commerciale, de promotions au 
service de la performance 

• Des plugin sociaux et social sign-in (FaceBook Connect) qui 
lèvent les freins à la création de compte  
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… et bien plus !  

 

• Des écrans d’administration à la main des métiers 
(marketing, commercial, …) pour alimenter et animer 
l’eCommerce 

• Un site mobile optimisé pour l’essentiel du parc des 
téléphones et tablettes 

• De nombreuses pré integrations avec les solutions leader sur 
leur marché : avis client, analytics, Web-To-Chat, paiement, 
… 

• Une flexibilité et une évolutivité garanties : des “Valuable 
Packages” qui permettent de croître efficacement et au 
rythme souhaité 

• Des flux au service du cross-canal disponibles out-of-the-box  

• Le support de spécialistes accessible en 24/7 
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Solutions Commerce – Contacts 

– Channel 

• Vanessa Henry, Channel Manager, vanessa.henry@fr.ibm.com 
 

– Sales 

• Pascale Grabowski, Commerce Segment Leader, 
pascale_grabowski@fr.ibm.com 
 

– Technical sales  

• Edouard Declercq, Commerce solutions Architect, 
declercq@fr.ibm.com 
 

– Marketing 

• Sandrine Lebouc, Field Marketing Manager, 
sandrinelebouc@fr.ibm.com, 06 08 37 5 154 

 

mailto:vanessa.henry@fr.ibm.com
mailto:pascale_grabowski@fr.ibm.com
mailto:declercq@fr.ibm.com
mailto:sandrinelebouc@fr.ibm.com
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MERCI ! 


