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Syllabus 
  

 
DESCRIPTION Le commerce électronique peut être défini comme l'utilisation de moyens électroniques pour 

effectuer des transactions commerciales. Il offre aux entreprises une occasion unique d'accéder 
à de nouveaux clients, fournisseurs et partenaires tout en réduisant considérablement les coûts 
associés aux transactions. Ce cours vise à analyser les pratiques du commerce électronique afin 
d'optimiser les relations avec les clients, l'acquisition et la fidélisation de nouveaux clients, 
l'expansion des parts de marché, l'efficacité des forces de vente ainsi que l'impact des stratégies 
marketing et publicitaires. 

 
ORGANISATION PEDAGOGIQUE  
 

 
PEE-REQUIS Notions sur Internet et l’achat en ligne. Connaissances de bases en technologies.     
 
MODALITES DE L’EVALUATION  La note finale de l'examen est constituée de deux parties: 
 

Note finale  =  30% Note Pratique + 70% Note Théorique 
 
1. Note Pratique : correspond à la moyenne des QCM et du Business Case : 

1.1. QCM : Un QCM par session est prévu pour une drée limité (30min). 
1.2. Business Case : En fonction de l'avancement, un Business Case est fourni en 
dossier à faire sur une durée limitée. Dans la mesure du possible le travail en groupes 
est requis pour ce dossier.  

2. Note Théorique : correspond à l'examen écrit à rendre/répondre par dépôt dans Moodle 
(ou un autre moyen digitalisé).  
 

 OBJECTIFS PEDAGOGIQUES 

Domaine cognitif 

• (niv. 1) Décrire les concepts du commerce électronique dans la chaîne logistique 

• (niv. 2) Comparer les NTI 

• (niv. 3) Classer les stratégie du commerce électronique 

• (niv. 6) Choisir une solution en regard des avantages et inconvénients selon le contexte logistique 
 

Domaine affectif 

• (niv. 3) travailler en groupe sur un projet de conversion eCommerce 

• (niv. 4) préparer une argumentation en collaboration avec les membres du groupe 
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• (niv. 2) contribuer au travail de communauté en groupe pour un projet eCommerce 
 

SUPPORTS PEDAGOGIQUES 

 

BIBLIOGRAPHIE 

• livre: reussir son e-commerce : les 5 etapes pour creer, developper et vendre ed. 1 (disponible sur Scholarvox, 
Unistra) 

• livre: e-marketing & e-commerce - doper ses ventes pas a pas (disponible sur Scholarvox, Unistra) 

• livre: les canaux dedistribution et lesnouvelles technologies (disponible sur Scholarvox, Unistra) 

• livre: web analytics 2.0 : mesurer l'impact de votre site et des reseaux sociaux pour optimiser votre activite et 
repondre aux attentes de vos visiteurs (disponible sur Scholarvox, Unistra) 

 

CONTENU    

1. Notions et Définition 
2. Histoire 
3. Quelles mutations? 
4. Types de relations 

4.1. Relations B2C 
4.2. Relations B2B 
4.3. Relations C2B 
4.4. Relations C2C 

5. Rôle des technologies 
5.1. Technologies 
5.2. Rôle de l’Intelligence Artificielle (IA) 
5.3. Rôle de la Réalité Virtuelle (VR) 
5.4. Ethiques et réutilisation des données (RGPD) 

6. Impacts en Supply Chain Management 
6.1. Chaine Logistique: Définition 
6.2. Quel impact des Chaines Logistiques sur le e-Commerce? 

7. Tendances et Perspectives 
7.1. Voice Commerce 
7.2. Réalité Augmentée 
7.3. Blockchain 
7.4. Big Data 
7.5. Research Online Purchase Offline (ROPO) 
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