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Favorisez la fidélisation
Proposez des offres 
spéciales en fonction des 
préférences personnelles 
des clients.

Soyez joignable
par téléphone, courriel 
et clavardage.

Mettez l’emphase sur la 
conception et l’emballage
Ils contribuent
à vous démarquer.

Connaissez vos clients
Recueillez des données 
pour personnaliser les 
expériences d’achat.

Utilisez les médias sociaux 
Ils génèrent l’essentiel
de l'achalandage en ligne.

Favorisez la fidélisation
Récompensez les clients
et proposez des 
recommandations
pour faire mousser 
vos ventes.

Pensez mobilité
Les applications et les sites 
mobiles sont d’importants 
canaux de vente.

Utilisez les médias sociaux
Annoncez vos produits sur 
Facebook, Twitter et YouTube.

Utilisez les médias sociaux
Votre public cible s'y trouve 
en grand nombre (surtout 
sur Facebook).

Privilégiez les images
Incluez beaucoup d’images 
sur votre site et encouragez 
les clients à partager leurs 
photos des articles qu’ils 
vous ont achetés.

Trouvez une niche
Démarquez-vous en 
mettant l’accent sur des 
produits spécifiques.

Connaissez vos clients
Recueillez des données et 
personnalisez vos offres.

Ciblez un vaste public
Annoncez votre offre auprès 
de différents segments selon 
le groupe d’âge, les habitudes 
de vie et le revenu.

Ce que cela signifie pour votre entreprise

Entreprises et fabricants
de produits emballés

Grands détaillants

82%
du marché 11

Les grandes 
marques 
investissent 
davantage dans 
la vente en ligne.

Produits de beauté

Soins
personnels :

Amazon
Prime Wardrobe
(service d’abonnement)

Grands détaillants
qui passent à la vente
en ligne

vendent en ligne 
seulement.60%

des détaillants de 
vitamines, minéraux et 
suppléments vendent 
en ligne et en magasin.

40%

Parmi les
détaillants
spécialisés

Parmi les
détaillants
non spécialisés

Quels sont les concurrents?

Mettre l’accent
sur les habitudes des 
consommateurs en ligne 
et sur les médias sociaux 
favorise la croissance.

des ventes proviennent 
de clients réguliers 10.41%

des achats
sont retournés 9.1 à 2%

La livraison tend à être
à faible coût.

La fidélisation et la qualité 
des produits favorisent 
les achats répétés.

Le contenu en ligne sert à 
informer les consommateurs.

des milléniaux achètent 
en fonction du prix 8.85%

des achats
sont retournés 7.28%

Ils achètent des articles 
en différentes tailles
et gardent ce qui 
convient le mieux.

Les clients s’attendent
à une politique de retour 
d'article simple et pratique 
et à un service de livraison 
gratuite (ou à faible coût).

Les adultes de 35 à 54 ans
constituent le plus

important segment.

Les données sur les 
consommateurs (âge
et sexe) sont utilisées pour 
personnaliser l’expérience 
d’achat.

La nutrition sportive 
représente le plus 
grand marché.

Les tendances à surveiller

Reçoivent en moyenne 
7 boîtes 6

Préfèrent les sites Web
qui fournissent des 
suggestions basées sur
les derniers achats
ou produits vus

Plus susceptibles d’acheter 
des produits recommandés 
par des amis sur les médias 
sociaux

sont des mères 
d'enfants âgés de 
3 à 5 ans 5.58%

Revenu inférieur à 78 436 $ 

25 à 34 ans

5

Ils aiment de moins 
en moins acheter 
en magasin.

Ils consacrent du temps 
à la recherche
de produits en ligne.

achètent sur des sites 
en ligne spécialisés 4.35%

sont des femmes 
âgées de 18 à 34 ans 4.47%

Socialement 
responsables

Plus susceptibles 
d’acheter en fonction 
des photos

Plus susceptibles 
d’acheter à partir 
d’un appareil mobile

Revenu inférieur à 65 000 $ 3

25 à 34 ans 2

des adultes 
consomment des 

vitamines, minéraux
et suppléments

77 %

Qui sont les acheteurs?

de ventes 
en 2019 110 G$

en 2018

Boîtes-repas :

3,1G$

d’ici 2023

Projection :

5,5 G$

de ventes 
en 201844,2 G$

en 2023

Projection :

103,1 G$

de 2019
à 2023

Une croissance de

133 %

de ventes 
en 2018106,3 G$

en 2023
189,9 G$
Projection :

Une croissance de 

79 %

de ventes 
en 20182,5 G$

Une occasion à saisir

(ventes en magasin incluses)
14G$
Volume de ventes total de

en 2018

des ventes en ligne entre 
2016 et 2018

CROISSANCE DE 25 %

Boîtes
par abonnement

Produits de beauté et 
de soins personnelsMode

Vitamines, minéraux
et suppléments

États-UnisVENTE 
EN LIGNEaux

Occasions de
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