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introdUction
Avec plus de 30 millions d’internautes et près de 19,5 millions d’e-consommateurs1, le marché  
du e-commerce français atteint une maturité certaine. Son public se diversifie et progressivement, 
il devient à l’image des composantes sociodémographiques de la société française. Les internautes sont 
moins réticents par rapport à l’acte d’achat électronique et se disent satisfaits de ces nouveaux services.  

Une activité qui se démocratise

en deux ans, le nombre d’internautes ayant déjà réalisé un achat sur internet est passé de 13,4 millions en 2005  
à 20 millions en 20072. ainsi, au 4ème trimestre 2007, 65,5 % des internautes déclaraient avoir déjà effectué un achat  
en ligne, contre 57 % au 1er trimestre 2006 .

autre signe de maturité du marché, la communauté des e-consommateurs sera bientôt à l’image de la population 
française. les femmes, les retraités, les csp et les ruraux qui étaient les catégories d’internautes les plus lentes 
à se convertir à l’achat en ligne, y viennent en masse. 

Avec 19,5 millions d’e-consommateurs et plus de 21% de croissance par rapport à 2006,
le e-commerce français poursuit sa progression1.

au-delà des aspects innovants ou pratiques apportés par les offres, cette forte croissance est aussi due aux évolutions 
technologiques. celles-ci favorisent le e-commerce et son usage : près de la moitié des foyers français sont connectés 
à internet avec une part de 14,05 millions d’abonnements à l’internet haut débit au 30 septembre 20073. 
 Enfin, on observe une confiance grandissante dans la sécurité des achats, ce qui en accélère la pratique.

dans cet environnement au potentiel de croissance encore très important, deux tendances fortes s’annoncent :  
la consolidation du marché par quelques grands groupes et l’émergence des sites d’intermédiation.
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Le marché du CtoC : l’autre croissance du e-commerce

Internet favorise la demande en simplifiant l’offre
Le nombre de sites e-commerce actifs a connu un fort développement totalisant plus de 32 000 sites (contre 10 900
en 2005 et 17 500 en 2006)1. Le marché français se concentre aujourd’hui autour d’un nombre limité de gros sites
qui représentent environ la majeure partie du trafic (Fnac, La Redoute, Cdiscount, etc.).

En parallèle, un nouveau modèle a vu le jour avec les sites d’achat-vente tels que eBay, Amazon.fr, PIXmania, 
PriceMinister, Alapage.com.  Ces sites connaissent une croissance encore plus rapide que celle du e-commerce traditionnel, 
et leur activité de mise en relation entre acheteurs et vendeurs attire des milliers de marchands professionnels.

Ces sites d’achat-vente totalisaient à eux quatre plus de 18 millions
de visiteurs uniques en 2006.

Une nouvelle manière d’envisager le e-commerce
Le choix des produits, les prix attractifs et la mise en relation directe, font de ces places de marché (sites d’achat- 
vente) les destinations les plus populaires sur Internet. Le réseau se densifie tout en se structurant autour de noyaux 
communautaires. Les vendeurs professionnels ont biens compris tout l’intérêt qu’ils pouvaient tirer de ces plateformes.

Mais l’offre et la demande ne suffisent plus. La compétitivité des vendeurs professionnels dépend également de leur
capacité à proposer le bon produit au bon moment de manière à optimiser le cycle de vie de leurs produits et leurs 
fonds de catalogue. Cette notion commerciale passera demain par l’optimisation de leur Long Tail (Longue Traîne).

Le concept de Long Tail fut formulé en 2004 à travers un article fondateur signé Chris Anderson, rédacteur en chef 
du magazine américain Wired. Il désigne l’ensemble des produits de fonds de catalogue (livres, disques, DVD…) qui se
vendent en proportion réduite, mais dont la somme des ventes pourrait collectivement dépasser la vente des produits 
les plus populaires.

La Long Tail favorise l’émergence d’une agrégation de marchés de niche où des produits très spécialisés seront proposés 
à la vente et finiront très probablement par trouver preneur.

Le marché du e-commerce est donc dans son ensemble en phase de croissance exponentielle, il se 
renouvelle sans cesse dans ses offres et ses concepts, générant des activités connexes qui elles-mêmes 
participent à la création de nouveaux business et de nouveaux métiers.
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i - Une place à prendre 
aU cœUr dU e-commerce Les fondateurs de Neteven ont entrepris de positionner leur activité sur un marché en pleine croissance 

et sur un segment porteur encore peu concurrentiel. Neteven invente son propre métier en proposant 
aux entreprises une solution originale et jusqu’ici inédite.

c’est en 2005 que les trois entrepreneurs de neteven décident de mutualiser leurs expertises
pour développer le principe d’un service clé en main dédié aux entreprises.

en étudiant les tendances et les chiffres du marché, ils réalisent à quel point le dynamisme des activités
de e-commerce représente désormais un enjeu capital pour bon nombre d’entreprises. 

mais cet engouement généralisé a déjà provoqué une recrudescence de sites commerçants et malheureusement, 
certains ont quelques difficultés pour rencontrer leur public. Souvent, ces vendeurs sont rapidement confrontés à  
plusieurs obstacles affectant la rentabilité de leur activité : gestion des ventes et de l’inventaire dans des environnements 
cloisonnés, coût de développement et de mise à jour d’un site différenciant devant inclure un abonnement à une
solution de paiement en ligne, et enfin investissements publicitaires indispensables à l’acquisition de nouveaux clients. 

Une forte croissance et des offres diversifiées
pendant que certains commerçants peinent à en profiter.

le développement des plateformes d’achat-vente, l’engouement du public pour ces services et la curiosité
des entreprises par rapport à ces nouvelles perspectives ont aiguillé les fondateurs de neteven vers le concept
d’une solution « tout en un » entièrement dédiée aux entreprises qui souhaitent développer leurs offres commerciales
sur internet à moindre coût.

S’ouvrir autrement aux grandes perspectives de e-commerce

pour accompagner la croissance du e-commerce, de nombreuses entreprises souhaitent aujourd’hui se repositionner
ou professionnaliser leur stratégie de commerce en ligne sans réaliser d’investissement initial trop brutal. la gestion
des ventes sur internet est complexe et les coûts liés à l’investissement technologique, au marketing et à l’acquisition 
de nouveaux clients sont en constante augmentation. 

L’idée maîtresse de l’offre Neteven s’articule autour d’un système qui permet de centraliser  
l’intégralité de la gestion des ventes sur les plus grandes plateformes telles que eBay.fr, PIXmania.com,  
PriceMinister, Amazon.fr ou encore Alapage.com. Par ce biais, les entreprises accèdent aisément à un 
marché estimé à plus de 18 millions de consommateurs.
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ii – Une alternative 
aU commerce électroniqUe 

traditionnel

Répondant aux attentes d’un marché de plus en plus compétitif, Neteven propose une offre de nouvelle 
génération - aujourd’hui unique sur le marché français - permettant à tout marchand de vendre en ligne 
sans site internet. Innovante et simple d’utilisation, cette offre repose sur un modèle économique 
performant et des savoir-faire éprouvés tant technologiques qu’organisationnels. 

en utilisant les solutions proposées par neteven, un vendeur n’a plus besoin de créer son site pour écouler ses produits 
sur internet, ses résultats ne sont plus amputés par les investissements techniques et les frais publicitaires. plutôt que 
d’investir pour faire venir les acheteurs vers les produits du vendeur, neteven place les produits directement devant
les millions d’acheteurs des sites d’achat-vente.

les champs d’actions de neteven s’étendent du vendeur en ligne ayant déjà une activité e-commerce, voire de vente 
sur les sites d’achat-vente, au nouvel entrant souhaitant distribuer ses produits sur internet sans un lourd investissement 
initial. la solution est conçue pour s’adapter à tout secteur d’activité et à toute taille d’entreprise : vendeurs des sites 
d’achat-vente en demande d’un outil de gestion central et puissant, sites de e-commerce à la recherche de canaux
de vente complémentaires, marques et fabricants souhaitant déstocker.

L’interface parfaite entre les sites d’achat-vente et les entreprises,
adaptée à toutes les problématiques commerciales.

a l’instar d’un stand sur une place de marché, neteven conçoit, réalise et administre un espace sur-mesure pour que 
le commerçant puisse proposer ses produits aux chalands dans les meilleures conditions. neteven automatise la gestion 
d’inventaires, augmente l’exposition des produits et permet de décupler les volumes de vente en plaçant les produits 
directement devant les acheteurs finaux.

Neteven s’adresse à la fois aux PME et TPE en les aidant à se lancer dans le commerce électronique
sans frais de structure pénalisants et aux grandes entreprises, avec une offre externalisée à la fois
complémentaire au e-commerce existant et novatrice pour son approche multicanal. 
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III – Un savoir-faire 
unique fondé 

sur une solution
de gestion multicanal

Neteven fournit la technique (web services), l’outil (système de gestion), l’expertise (consulting,
branding), et les services (gestionnaire de compte, logistique) pour centraliser et optimiser la gestion 
d’une activité marchande multicanal.

Le commerce sur les grandes plateformes d’achat-vente permet au vendeur d’entretenir une relation directe avec 
ses acheteurs, il bénéficie de la création de nouveaux canaux de vente, non concurrents de ceux déjà mis en place, 
il ajuste son stock et ses prix de vente en fonction de l’offre et de la demande. 

Neteven propose une solution de mise en vente totalement adaptée aux spécificités des différents vendeurs : petites 
et moyennes entreprises, artisans, commerçants, vendeurs spécialisés en ligne et grands comptes.

Une interface intelligente qui s’adapte à l’ensemble du cycle de vente.

Afin de faciliter l’administration et la gestion des ventes sur les plus grands sites d’achat-vente, l’équipe de Neteven
a développé un logiciel baptisé « Even Marketplaces ».

Orienté web 2.0 et proposé en mode ASP, Even Marketplaces regroupe la technologie et les services permettant à 
tout type d’entreprise de bénéficier pleinement du potentiel exceptionnel que représentent les sites d’achat-vente :
18 millions d’acheteurs par mois, des centaines de milliers d’articles référencés et plusieurs milliards d’euros
de transactions opérées. 

Un outil simple et efficace pour gérer en un lieu unique toutes ses activités commerciales.

Pierre angulaire du système, ce logiciel de gestion multicanal permet aux petites entreprises comme aux grandes
marques de disposer d’une solution « clé-en-main », opérationnelle en quelques heures. 

Utilisant les standards des protocoles Internet et notamment le langage XML - technologie web services -
Even Marketplaces propose une navigation intuitive pour une prise en main immédiate et permet ainsi de fluidifier 
l’interface entre le vendeur et ses canaux de distribution en ligne.



en centralisant les catalogues produits et en les publiant sur les principaux canaux de vente en ligne pour placer
les produits directement devant les acheteurs, le système de gestion Even Marketplaces maximise leur rendement
et offre un formidable gain de temps. 
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neteven propose également une fonctionnalité de gestion des prix sur amazon. cette fonctionnalité permet
à tout vendeur Amazon d’optimiser ses taux de vente et son retour sur investissement. Un clic suffit pour savoir
comment sont positionnés ses produits par rapport à ses concurrents et ainsi de permettre l’ajustement de ses prix. 

l’ensemble du cycle de vente est optimisé, les événements s’enchaînent en séquences programmées : publication
des catalogues produits, mise en vente, mise à jour de l’inventaire, gestion des fins de transaction, programmation
des remises en vente, mise à jour des stocks, communication clients, édition de rapport complet de transactions, etc. 

Allonger le cycle de vie des produits en fonction des spécificités de chaque canal.
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Even Marketplaces est entièrement paramétrable et accessible en temps réel,
pour 25 euros par mois, depuis n’importe quel navigateur internet.

Parmi les nombreux bénéfices de cette solution : 

· absence de frais de structure liés à la création d’un site internet
· Accès direct au client final sans investissement publicitaire
· Ajout simplifié de nouveaux canaux de vente
· amélioration des outils des sites d’achat-vente et ajout de fonctionnalités innovantes
· centralisation des bases de données produits
· automatisation des tâches et optimisation de la stratégie en ligne

L’offre Neteven s’adapte également à des spécificités ponctuelles comme le déstockage d’inventaires, 
d’excédentaires ou de produits en fin de vie, autorisant ainsi l’allongement du cycle de vie des produits 
en fonction des spécificités de chaque canal.



UNE APPRoChE CoMPLèTE ET APPRoPRIéE

L’automatisation de l’ensemble du cycle de vente en ligne permet d’augmenter le volume de vente, de réduire les coûts et surtout d’améliorer efficacement le service au client final.

1 - inventaire : création d’inventaire et gestion des images

2 - création d’annonce : modèle d’annonce et gestion par lots 

3 - publication : mise en vente et programmation

4 - gestion des ventes : mise à jour et optimisation des taux de vente 

5 - vente : achat d’un article par un utilisateur d’un site d’achat-vente

9 éTAPES PoUR
ACCoMPAGNER
LE PARCoURS
DU VENDEUR :

6 - paiement : solutions de paiement en ligne

7 - Fin de transaction : centralisation et automatisation de la communication client

8 - logistique : acheminement du lieu de stockage jusqu’à l’acheteur

9 - optimisation : reporting, positionnement prix et optimisation de l’activité en ligne

L’utilisation de la solution Neteven permet d’atteindre
les populations souhaitées avec un minimum de déperdition
et un taux de rentabilité bien supérieur à ceux d’un site web
de vente classique.

* Connectez-vous et Vendez



12

Even Commerce : un logiciel, un bouquet de services, une offre à la carte…

Le concept de guichet unique proposé par Neteven aux entreprises souhaitant investir le marché
des plateformes d’achat-vente repose sur « Even Commerce », une palette de services, conseils
et techniques. 

Even Services – Externalisation sur mesure
neteven propose de nombreux services visant à accompagner le développement d’activité des e-commerçants
au travers de l’externalisation partielle ou complète de leurs nouveaux canaux de vente. neteven permet d’externaliser 
la mise en place de l’activité sur les sites d’achat-vente et la création d’inventaire, l’animation des ventes,
l’optimisation de la stratégie commerciale, les fins de transaction, les flux financiers et l’intégration dans les systèmes 
comptable, de facturation, de logistique… jusqu’à l’externalisation complète. parmi les services proposés, on trouve : 
gestionnaire de compte, gestion de site internet, intégration dans tout système d’information, analyse et conseil,
développement international, externalisation complète…

Even Creative - Première agence de création graphique pour sites d’achat-vente
neteven propose aux vendeurs une nouvelle expérience. les équipes graphiques de neteven se sont spécialisées
dans la création de marque adaptée à l’environnement des sites d’achat-vente au travers des prestations de création
de chartes graphiques et logos, de design d’annonces eBay, de création d’un mini site e-commerce sur eBay,  
d’intégration d’une charte graphique existante, du développement d’outils puissants de marketing et fidélisation.  
even creative met à disposition des entreprises des années d’expérience sur les sites d’achat-vente et une équipe  
de graphistes spécialisée dans le design eBay.

Even Research - outils de recherche et de statistiques eBay
en partenariat avec terapeak, neteven propose even research, le premier outil de recherche pour eBay. l’outil terapeak 
utilisé par des milliers de vendeurs internet dans le monde permet de trouver le bon positionnement et d’optimiser
les ventes en ligne. Neteven est le partenaire exclusif de Terapeak en France. Ce partenariat a pour objectif d’affiner
le positionnement marketing et commercial des vendeurs internet.

Ces services à la carte visent à accompagner et optimiser le développement commercial
des entreprises en donnant la possibilité de sous-traiter une partie ou la totalité des besoins
liés à l’entrée sur de nouveaux canaux.
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iv – etUde de cas
Augmenter les volumes de ventes, améliorer la gestion d’inventaire, acquérir de nouveaux clients… 
Neteven répond à toute problématique commerciale, quelque soit le secteur d’activité et la taille  
de l’entreprise. Du vendeur en ligne ayant déjà une activité e-commerce, au nouvel entrant souhaitant 
diversifier sa présence notamment à travers les sites d’achat-vente. Illustration par l’exemple.

1 - Cas d’un nouvel entrant, novice sur le marché du e-commerce

Constat  
Un marchand souhaitant s’étendre au-delà de la distribution traditionnelle et diversifier son activité en vendant
directement des produits en ligne. sans aucune expérience dans ce type de distribution, il souhaite satisfaire
ses clients et gérer l’ensemble de son activité à l’aide d’un seul outil.  
 
Enjeux  
· Créer un site e-commerce et générer du trafic d’acheteurs
· implanter une solution stable et adaptable qui permette de gérer une croissance rapide sans investissement initial
· comprendre l’environnement changeant du commerce en ligne
· mettre en vente l’intégralité de son catalogue sur plusieurs sites sans craindre les ruptures de stock
· asseoir une identité de marque crédible
· maintenir un taux de satisfaction très élevé en offrant un service client agréable et simple
· limiter au minimum le temps alloué au traitement manuel et aux échanges d’information 
 
Solutions Neteven  
pas de site internet à développer, pas de mise de fond – aucun frais de création de site (charte graphique, ergonomie, 
droit internet, hébergement, sécurité, systèmes de paiement...) ou de génération de trafic. Une solution clé en main
qui regroupe la plate-forme technique, les services et l’accès direct à un réservoir de plusieurs millions d’acheteurs.

Expertise marchés 
le logiciel neteven donne les clés de l’environnement parfois complexe des sites d’achats-ventes. les équipes  
de neteven mettent à disposition des vendeurs leur expérience des ventes sur sites d’achat-vente et peuvent aider  
à définir la stratégie en ligne la plus adaptée à une activité marchande. 
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Gestion d’inventaire
Une seule base de données, les mises à jour et les recherches de produits ne doivent plus être effectuées
sur plusieurs systèmes distincts. toutes les données sont continuellement et directement utilisables, la gestion
des stocks est véritablement simplifiée.

Gestion par lots
Modification du prix ou tout autre critère sur plusieurs annonces en même temps.

Gestionnaire de compte 
ce service permet d’aider le vendeur à préparer ses règles de publication et à effectuer les mises en vente.
l’accompagnement du gestionnaire de compte s’inscrit dans la durée ou répond à un besoin ponctuel.

Mise en vente automatique
option assurant la disponibilité à la vente de tous les produits choisis, quels que soient l’heure et le lieu d’achat.

Marketing croisé
amélioration de la marge en automatisant la mise en avant de produits connexes à chaque commande. la dynamique 
d’offre et de demande est mieux gérée et la concurrence entre produits d’un même vendeur est réduite.

Service client
augmentation de la réactivité et du niveau de satisfaction des clients en automatisant l’envoi des emails
et des évaluations aux acheteurs et la procédure d’enregistrement des commandes.

Bénéfices  
Le marchand a contourné les coûts liés à l’ajout de ressources, l’ensemble de la stratégie est définie et déployée
à partir de neteven. ses ventes sur les sites d’achats-ventes représentent sa principale source de revenus et continue  
à augmenter au fur et à mesure que sa stratégie commerciale s’affine. Neteven lui a permis de centraliser ses canaux  
de vente de façon cohérente et fiable. Il dispose de tous les outils pour imposer son activité de vendeur professionnel.
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2 - Cas du développement de l’activité e-commerce sur les sites d’achat-vente

Constat  
Une société réalisant une part significative de son chiffre d’affaires sur son site de e-commerce
et sur un site d’achats-ventes, souhaite augmenter son volume de vente et son chiffre d’affaires en se déployant
sur plusieurs nouveaux sites d’achat-vente. Ses capacités d’approvisionnement et de stockage sont importantes,
elle a besoin d’une solution prenant entièrement en charge la gestion de son inventaire et des ventes en ligne.

Tout en reconnaissant le potentiel commercial des sites d’achats-ventes, les responsables de la société estiment
ne pas pouvoir allouer plus de temps et de ressources au développement de cette activité.  
 
Enjeux 
· Relier plusieurs nouveaux sites d’achats-ventes aux activités e-commerce existantes
· Surmonter les goulets d’étranglement des procédures
· Mettre en vente plus de 1 000 produits par semaine
· Gérer l’inventaire de façon dynamique et rapide
· Libérer du temps pour l’acquisition de nouveaux stocks
· Augmenter rapidement le nombre de références mises en vente
· Proposer de nouvelles catégories de produit 
 

Solutions Neteven 
Centralisation des inventaires
Suppression des erreurs liées à la saisie manuelle et garantie d’une mise à jour en temps réel.

Gestion dynamique des stocks
Maximisation du nombre de produits mis en vente grâce à la mise à jour automatique des quantités disponibles ;
même lorsque l’intégralité du stock est publié sur plusieurs canaux distincts.

Fonctionnalités avancées
Accès à des outils de gestion de nouvelle génération non disponibles sur les sites d’achats-ventes.



16

Automatisation des mises en vente
Dès qu’un produit est considéré comme vendu, un autre produit identique est automatiquement mis en vente.
Le stock de produit tourne plus rapidement, plusieurs exemplaires d’un même produit peuvent être vendus
dans un même cycle de vente.

Remise en vente automatique
Remise en ligne d’un produit qui ne s’est pas vendu, sans effort additionnel.

Augmentation de la demande
Publication d’annonces de qualité professionnelle sur les sites les plus populaires du e-commerce européen,
des millions d’acheteurs connectés chaque jour.

Contrôle des frais
Optimisation des frais en jouant avec les formats et spécificités de chaque site d’achats-ventes.
Système de reporting avec calcul automatique de marge pour optimiser le retour sur investissement.

Fluidification de la communication avec les acheteurs
Envoi automatique des emails d’information à chaque étape du processus d’achat (réception du paiement,
envoi d’article, remerciements, évaluation...).

Adaptation rapide dans un environnement changeant
Modifications des critères de vente en temps réel même lorsque les objets sont déjà en vente. Option d’ajustement 
automatique des prix pour améliorer la visibilité des produits et maximiser le prix de vente. Possibilité d’éditer  
des annonces par lots, la réactivité n’est jamais limitée par le nombre d’articles à modifier. 

Création d’une identité différenciante adaptée aux sites d’achat-vente
Logo, charte graphique et modèles d’annonces créés par une équipe de graphistes spécialisée dans le design
des sites d’achat-vente.

Optimisation de la stratégie de mise en ligne
Vision complète et détaillée de la demande et des concurrents grâce à un outil puissant de recherche et de statistique. 
Maîtrise des variations saisonnières et anticipation des tendances.
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Bénéfices  
L’automatisation des solutions a permis à la société de gagner du temps, de garder de l’avance
sur ses concurrents et de se concentrer sur le développement de son activité. Neteven a répondu
à ses attentes en fournissant une solution complète qui mutualise les inventaires, la mise en vente,
les échanges avec les clients… La multiplication des canaux a eu un impact direct sur l’augmentation
du nombre de produits vendus. La gestion totalement centralisée lui évite les allers-retours entre
ses différentes applications.

3 - Cas d’un acteur majeur on-line et off-line, nouvel entrant sur les sites d’achat-vente

Constat  
Un fabricant de renommée internationale distribue ses produits au travers de nombreux canaux de vente.
Il dispose d’enseignes off-line et de sites internet marchands au nom de sa marque dans plusieurs pays, il a aussi
un réseau de revendeurs agréés off-line et on-line.

Le cycle de vie de ses produits est remarquablement bien couvert pour les phases de lancement et de maturité
mais les retours et les produits en fin de vie ne sont pas gérés avec la même efficacité. Il a besoin de trouver
de nouveaux débouchés pour écouler ses stocks excédentaires.  
 
Enjeux  
· Augmenter le volume des ventes
· Eviter les conflits de distribution
· Acquérir de nouveaux clients
· Diminuer les coûts 
 
Solutions Neteven  
Ce fabricant rencontrait des difficultés spécifiques aux organisations de grande taille.
Neteven a mis en place une solution répondant à ses besoins.

Ajout de canaux de distribution non-concurrents de ceux déjà en place
Les produits mis en vente sur les sites d’achat-vente ne sont pas nécessairement les mêmes, ou dans la même phase de cycle 
de vie, que ceux en vente au même moment au travers des autres canaux off-line et on-line. De plus, l’anonymat du vendeur 
et l’origine du produit peuvent être préservés. Le volume des ventes augmente sans modifier la stratégie de distribution  
existante.

· Eliminer les inventaires excédentaires
· Garantir l’image de marque
· Maîtriser les investissements
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Acquisition et fidélisation de nouveaux clients
Le taux de répétition d’achat atteint 25% sur les sites d’achat-vente et peut être sensiblement amélioré en soignant
sa stratégie. De plus, des études ont démontré que les clients acquis par le biais du e-commerce deviennent aussi
des consommateurs fidèles sur les canaux off-line.

Maîtrise des coûts de distribution
L’externalisation d’une large part de la gestion technique et du suivi commercial limite considérablement les besoins
en nouvelles ressources. Les coûts liés aux ventes sont facilement identifiables en amont et restent bien inférieurs
à ceux qu’une entreprise doit engager dans un schéma de distribution traditionnel. 

Amélioration des résultats financiers
La marge brute augmente, le capital immobilisé par les stocks excédentaires est libéré et les prix obtenus auprès
des particuliers sont très largement supérieurs à ceux habituellement consentis pour les professionnels de la liquidation en gros.

Contrôle de l’image de marque
Pour faire face aux contraintes liées à son image, une entreprise a le choix entre l’utilisation de son identité visuelle
traditionnelle et la création d’une nouvelle identité spécifiquement développée pour l’activité sites d’achat-vente.
Elle peut ainsi préserver l’image de sa marque et de ses produits tout en satisfaisant sa clientèle habituelle, et la nouvelle.

Externalisation et optimisation du ROI
Les Services Gestionnaire de compte et Consulting assurent une gestion efficace du cycle de vente sur les sites d’achats-ventes. 
Le vendeur intègre en toute transparence les nouveaux canaux de distribution. Neteven gère les mises en vente et analyse
les indicateurs de son activité ainsi que les tendances du marché pour atteindre le meilleur niveau de rentabilité.

Intégration dans les systèmes existants
Les informations relatives aux ventes sont directement disponibles dans les systèmes de gestion présents au sein
de la société, toutes les ventes peuvent être gérées de la même manière, quelque soit le canal de vente.  
 

Bénéfices  
En ajoutant et en intégrant des canaux supplémentaires, Neteven a permis au fabricant d’accroître
ses revenus ainsi que son portefeuille de clients. Les services mis en place lui permettent un contrôle total
des coûts et préservent l’image de sa marque. Grâce à Neteven il peut vendre au meilleur prix tout type
de stocks excédentaires. Il utilise les sites d’achats-ventes, sans affecter les performances de ses autres
canaux de vente.
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V - Des partenaires 
de renom Solidement appuyée sur ses équipes dédiées et ses services adaptés à tous les marchés, Neteven a déjà 

séduit des partenaires de renoms tels qu’eBay, Amazon.fr, Alapage.com, PIXmania ou PriceMinister qui 
lui font confiance et l’accompagnent dans son développement.

Avec plus de 222 millions de membres inscrits, eBay est le leader mondial du commerce en ligne. Fondé en 1995, eBay 
est devenu une place de marché mondiale où une communauté de passionnés, composée aussi bien de particuliers que 
de professionnels, peut acheter et vendre en ligne des biens et des services. Chaque jour, 105 millions d’articles répartis 
dans des milliers de catégories sont à vendre sur eBay. eBay permet d’acheter et de vendre au niveau local, national
et international grâce à l’ensemble de ses sites dans le monde.

Type de produits
eBay est le site d’achat-vente le plus généraliste du marché. eBay.fr propose des milliers de catégories. De plus,
la clientèle eBay est, elle aussi, très large. Les acheteurs recherchent aussi bien des bonnes affaires d’occasion
que des produits neufs.

Formats disponibles 
Enchères : le système de vente et d’achat est un système d’enchères en ligne fonctionnant
sur le même principe que les ventes aux enchères classiques.

Achat Immédiat : les produits sont vendus à prix fixe sans enchères. Les acheteurs peuvent acheter
immédiatement au prix fixé, mais ne peuvent pas enchérir.

En dehors du format de vente classique, eBay propose une visibilité unique avec un système de boutiques. Cette option 
offre les avantages d’un site personnel et professionnel sur eBay, d’une notoriété améliorée et d’un format de vente 
moins cher. eBay propose cet outil aux vendeurs expérimentés afin qu’ils puissent développer une image de marque et 
accroître leur activité. Les boutiques eBay sont de véritables espaces de mise en vente intégrés à eBay et entièrement 
personnalisables par les vendeurs.

International 
Un produit mis en vente sur eBay.fr avec l’option internationale (gratuite) sera visible sur les 32 sites d’eBay
à l’étranger. Un accès simple au gigantesque marché mondial.

Depuis le mois d’avril 2007,
Neteven renforce son partenariat
avec eBay en intégrant le programme 
des développeurs d’eBay.fr qui donne 
l’opportunité aux entreprises
et développeurs français d’utiliser
ses APIs (Application Protocol Inter-
face), pour les encourager à créer
de nouveaux outils et services
pour la communauté eBay. 



Créé en 2000, PIXmania est le leader européen de la vente de produits électroniques grand public  
sur Internet. Présent dans 26 pays, PIXmania touche 15 millions de visiteurs uniques par mois et plus 
de 6 millions de clients. Avec plus de 45.000 références, PIXmania doit son succès à l’importante dispo-
nibilité de ses produits (98 % sont disponibles en stock), à ses prix bas, à la rapidité de la livraison et à 
ses nombreux services associés. PIXmania c’est aussi PIXmania-PRO.com, site dédié aux professionnels 
et myPIX.com site leader de développement et de partage de photos sur Internet. Depuis Avril 2006, 
PIXmania est intégré au groupe DSGi Plc, 3ème distributeur mondial de produits d’électronique grand 
public, avec plus de 100 millions de clients par an, 1.200 magasins et 40.000 collaborateurs. PIXmania, 
PIXmania-Pro.com et myPIX.com sont des marques du groupe Fotovista. 

Tiers de confiance
En France, PIXmania est LE site marchand de produits High Tech. Fort de son expérience de vendeur en ligne, PIXmania 
va désormais jouer le rôle de tiers de confiance à travers sa nouvelle place de marché PIXplace dans la vente des  
nouveaux produits, au travers de nouveaux onglets : « Maison et Jardin », « Fournitures de bureau », « Mode », « Beauté 
Santé », « Coffrets Cadeaux »…  

Type de produits
PIXplace permet de vendre des produits appartenant aussi bien à des catégories déjà présentes sur Pixmania.com 
(Photo, Informatique, Image, Son, etc.) qu’à des catégories non encore référencées sur Pixmania.com, comme les livres, 
le sport, les vêtements, …

Format
Les vendeurs soumettent leurs produits à partir de Neteven, fixent les prix et les frais de port. PIXmania se rémunère  
en prélevant une commission « de 7 à 15 % » selon les domaines.
Les marchands définissent la liste des pays dans lesquels ils souhaitent livrer. 
Toutes les fiches articles du site Pixmania.com sont rédigées dans la langue du pays de vente. 

International
Tout article mis en vente sur PIXmania est automatiquement visible sur l’ensemble des sites internationaux (pixmania.fr, 
pixmania.de, …) soit 26 pays : France, Royaume-Uni, Suède, Danemark, Finlande, Irlande, Allemagne, Pays-Bas, Belgique, 
Autriche, Luxembourg, Pologne, République Tchèque, Hongrie, Slovaquie, Lituanie, Lettonie, Estonie, Slovénie, Espagne, 
Italie, Portugal, Grèce, Chypre. 
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Fondé en août 2000 et lancé en janvier 2001, PriceMinister est le leader européen
de « l’achats-ventes garanti » sur Internet en proposant un véritable marché illimité de produits
d’occasion et neufs déstockés. PriceMinister est classé 3ème site de e-commerce français,
ses 5,2 millions de membres proposent près de 35 millions de produits sur le site. 
PriceMinister met en relation les acheteurs et les vendeurs en se positionnant comme tiers
de confiance.

Tiers de confiance
PriceMinister garantit le bon déroulement de la transaction, la réception du produit par l’acheteur et le paiement
du vendeur. Au moment où le vendeur reçoit une commande, Priceminister a déjà collecté le paiement auprès
de l’acheteur, le vendeur n’a plus qu’à envoyer l’objet.

Type de produits
PriceMinister est un site généraliste et présente un très large éventail de produits : culturels, high-tech,
électroménager, bricolage, gastronomie... Les produits proposés peuvent être aussi bien neufs que d’occasion.

Format
Seul le format prix fixe est proposé, le vendeur définit lui même le prix de vente du produit.
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Société américaine fondée en 1995 par Jeff Bezos Amazon est, à l’origine, spécialisée en vente
de livres. Aujourd’hui, Amazon propose tout ce que les internautes souhaiteraient trouver, au meilleur 
prix. Ainsi sa filiale française Amazon.fr, propose un immense choix de livres, de produits multimédia 
(musique, vidéo, jeux vidéo, logiciels) et de produits High Tech. Bien qu’Amazon.fr soit d’abord connu 
comme un distributeur, il s’avère qu’aujourd’hui 28 % de ses revenus proviennent d’inventaires gérés 
par des vendeurs tiers grâce aux différents programmes Amazon Services.

Tiers de confiance
Amazon.fr propose depuis Novembre 2003 à des vendeurs tiers de mettre en vente leurs produits sur la plateforme
Sites d’achat-vente. Amazon.fr s’occupe de fixer les frais de port et d’encaisser le paiement de l’acheteur.
Une fois le paiement validé par Amazon, le vendeur reçoit l’ordre de commande avec le nom et la référence du produit 
vendu ainsi que les coordonnées de l’acheteur. Il ne reste plus qu’à expédier l’objet. Amazon.fr garantit la réception
du produit à l’acheteur et la réception du paiement au vendeur.

Type de produits
La plateforme Sites d’achat-vente d’Amazon.fr permet de vendre des articles neufs, d’occasion et de collection
parallèlement aux articles neufs du catalogue Amazon.fr. Ainsi, tout article existant au catalogue d’Amazon.fr
peut être mis en vente. Les offres deviennent alors accessibles à des millions d’utilisateurs d’Amazon.fr avec
la même visibilité que les produits vendus directement par Amazon.fr.

Format
Un seul format de vente est disponible sur Amazon.fr : le prix fixe.

International
Amazon.fr permet de choisir la vente à l’international ou d’effectuer uniquement des transactions nationales.
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Spécialiste des loisirs culturels et de la vente par correspondance, alapage.com est le site
de commerce électronique de France Télécom. Créé en 1996, alapage.com permet de bénéficier
de tout le savoir-faire Internet et de toutes les garanties de sérieux, de sécurité et de service clients 
sur lesquelles s’engage chaque jour France Télécom. La section d’achat-vente est ouverte
aux particuliers et aux professionnels et se spécialise dans les produits culturels d’occasion.

Tiers de confiance
Alapage.com joue le rôle d’intermédiaire entre le vendeur et l’acheteur. Alapage.com assure le paiement de l’acheteur 
et une fois la vente confirmée, la commande expédiée et la réception validée par l’acheteur, le vendeur est directement 
rétribué par alapage.com.

Type de produits
Alapage.com permet de vendre des produits culturels d’occasion : CD et imports, livres, livres rares et anciens, DVD, 
VHS, jeux vidéo, logiciels et accessoires informatique et consoles. Ces produits peuvent être des articles diffusés
en grande série, des articles édités en quantité limitée ou difficiles à trouver.  

Format
Les produits sont exclusivement proposés à prix fixe.
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Avec plus de 100 millions de livres au catalogue, AbeBooks est la plus grande place de marché en ligne 
consacrée aux livres neufs, anciens, rares et d’occasion. Fondée en 1996 au Canada et implantée en 
Europe depuis 2001, sa mission est de permettre à chacun de trouver et d’acheter tout livre auprès de 
tout vendeur, où qu’il soit dans le monde. 

Tiers de confiance
En tant qu’intermédiaire, AbeBooks met en relation directe les acheteurs et les vendeurs et garantit le bon déroulement 
de la transaction. Chaque vendeur détermine individuellement les paiements qu’il prend en charge. Tous les paiements 
par carte de crédit sont collectés par AbeBooks et reversés au vendeur dès validation de la commande. Le vendeur  
expédie sa commande à l’acheteur directement. Les frais de port sont ajustables sur mesure et intégralement reversés.

Type de produits
AbeBooks permet de vendre tous les types de livres, neufs, rares ou d’occasion, quelle que soit leur langue. Sont  
également bienvenus : les affiches, partitions, cartes, gravures, livres électroniques (e-books), livres audio (audio-books) 
et impressions sur demande (print on demand).

Format
Sur AbeBooks, tous les prix sont fixes et déterminés par le vendeur.

International 
Tout livre mis en vente sur AbeBooks est automatiquement visible sur l’ensemble des sites internationaux (AbeBooks.fr, 
AbeBooks.com, AbeBooks.de, AbeBooks.co.uk, AbeBooks.it et IberLibro.com).
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Annexe 1

Formée d’anciens d’eBay et de spécialistes internet, l’équipe Neteven allie conseils techniques
et stratégiques pour une approche performante de la vente en ligne. 

Trois compétences complémentaires sont réunies autour du projet Neteven :

Greg ZEMOR – Directeur Marketing

Ancien Senior Category Manager eBay France, Greg Zemor est titulaire d’une maîtrise de gestion
de l’Université Paris Dauphine et diplômé d’un MBA de Boston University. Après 5 années passées au cœur
du e-commerce et plus particulièrement des sites d’achat-vente en France et aux Etats-Unis, Greg Zemor
est aujourd’hui en charge d’élaborer les stratégies marketing de Neteven. 

Stéphane BRAULT - Directeur Technique

Fort de plusieurs années d’expériences de consultant chef de projet et d’architecte logiciel pour de prestigieux
groupes comme Areva ou Thalès, Stéphane Brault est ingénieur diplômé et docteur en Sciences Cognitives de l’École 
Polytechnique. Familier avec l’environnement open source et la gestion de bases de données, Stéphane est en charge
du développement de l’application Neteven. 

Antoine RIVIERE - Directeur Commercial

Dernièrement Market Strategy Manager Asie Pacifique & Amérique du Nord pour Alstom Transport, Antoine Rivière
est titulaire d’une maîtrise de gestion de la Lincoln International Business School. Avec 6 années d’expérience en tant 
que responsable commercial sur des marchés internationaux et une excellente connaissance de l’environnement
internet, Antoine est en charge de la stratégie commerciale de Neteven.

L’équipe dirigeante
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Annexe 2

Nom de l’entreprise

Forme

Date de création

Adresse

Positionnement

Secteur d’activité
					   
		
Equipe dirigeante

Partenaires

Site Internet

Neteven est accompagnée par Paris Développement, l’agence de développement économique de la ville 
de Paris et a reçu le soutien de Scientipôle Initiative, du CRITT, d’Oséo Anvar et de A Plus Finance.

Neteven

SA au capital de 78 970 €

2005 

204 rue de Crimée - 75019 PARIS

Fournisseur de solutions de gestion e-commerce multicanal

Développement, commercialisation et conseil 
autour de produits et services internet
		
Greg Zemor – Directeur Marketing
Stéphane Brault - Directeur Technique
Antoine Rivière - Directeur Commercial

Ebay, Amazon.fr, PIXmania, PriceMinister, Alapage.com, Abebooks, 

www.neteven.com

Fiche d’identité




