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1.Introduction :

L’internet reste le canal le plus important pourdagherche d’information et des
produits, tant pour les consommateurs que pouadbgteurs industriels. En outre, les
canaux digitaux offrent de nombreux avantages g@port aux meéthodes traditionnelles
hors ligne. Leur intégration et leur complémenéadvec les canaux hors ligne sont tres
prometteurs (S.N, 2015).

Lorsque le Web a commencé a se développer damsitees 1990, il était courant
d'entendre qu'Internet allait susciter une désiméeiation dans le commerce et rendrait
les intermédiaires inutiles permettant ainsi augdpcteurs d'entrer directement en
relation avec les consommateurs, et en méme tedgrsé naissance a de nouveaux
intermédiaires. Ces derniers ont pris la forme akégils, de moteur de recherche, de sites
de comparaisons de prix, de sites d'enchéres (rdP€2@02) .Méme Si le commerce
électronique est en croissance rapide ces derraémSes, il faut néanmoins distinguer
entre le commerce interentreprises, qui progressgaad pas, et le commerce de
consommation qui, par contre, tarde a s'élancarr Be dernier, les conséquences sont
grandes car il s’agit de la protection des consotauna (Boutros, 2014 ). Il introduit une
évolution de la distribution qui ne peut étre nggli. Les espoirs que fondent de
nombreux acteurs sur le développement du comméceanique imposent d’adopter de
nouveaux raisonnements.(Ladwein, 2001) .

Les deux principaux avantages recherchés pasdiable des internautes lors d'un
achat en ligne sont " prix compétitifs" et " rarel® certains produits ". Les " utilitariste
"sont toute fois plus sensibles aux " informatisns | es produits et a leur disponibilité
"alors que les « pros Web " considerent davantaderapidité "et la " diversité "dans
'achat en ligne. (Cases et Fournier, 2003) .

Le développement du e-commerce en Algérie sa@it seulement un élément
précurseur du développement de I'économie et la Biee des algériens mais aussi
susceptible de hisser le pays a un niveau supétans |'utilisation des TIC, préparer le
passage a I'économie de la connaissance et dursglvpar conséquent a la sociétéde
'information. (Makhloufi et Belattaf,2013)

Sur le plan académique, plusieurs recherchesraité ce sujet. Commencant par
Kapoun (1998), qui a présenté un ensemble d'ingioas évaluer la véracité, l'autorité,
l'objectivité, I'usage et la couverture d’'une basedonnées d’'une bibliotheque et la
présentée sur un site Web. Quand a Schubert (20@8) basé sur un ensemble
d'éléments pour évaluer les plateformes du e-comendtes criteres sont fondés sur
l'utilité percue, la facilité d'utilisation et laonfiance et cela d’'un point de vue des
utilisateurs. Palmer (2002) a évalué aussi les $iteb en fonction de leur convivialité, et
des indicateurs de performance tels que le délaeehargement, la navigabilité, le
contenu du site, l'interactivité et la réactivitari3 le domaine de I'e-éducation, Hwang et
autres (2004) ont analyseé les Sites web avec uamegsd'aide a la décision et la théorie
floue. Enfin, Kline et autres (2004) ont examing sites Web des chambres d'hotes de
'association d'Indiana B&B selon quatre perspesgdiy compris la convivialité, I'attrait
du site, l'efficacité de la commercialisation et éspects techniques.

L’objectif de ce travail est d’identifier et d’@wer les fonctionnalités des deux
sites de ventegimia et batolis en se basant sur les travaux de Bezes,200®ay ¢a
suite répondre a la question principale suivar@eielles sont les fonctionnalités des
sites de vente Algérien jumia et Batolis ?
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2. Revue de littérature :
2.1 L’historique du E-commerce :

Le e-commerce est directement lié a I'évolutionnaatériel informatique. C'est en
1980 que le e-commerce apparait grace au minitk giest en 2000 qu'il se développe
réellement avec [lapparition de [linternet ( intrmtion au e-commerce
http://mooc.politechnicart.net/ecommerce/e-comm&/ge

Un des pionniers du e-commerce est étonnammehglae de pizzeria « PizzaHut
» , en effet dés 1994 elle a proposée d'offrir pieza a ses clients passant commande
depuis le site internet de la marque .En 1995 di¢wuxs géants du e-commerce naissaient :
il s’agit d’Amazon er de eBay . En 1998 les presiigmbres électroniques apparaissaient.
En 2002 premiere énorme achat d’entreprise sjps@tal dans le e-commerce : eBay
rachéte PayPal pour la somme de 1.5 milliardslars (Gibbe,2009) .C'est que en
2018 que I'Algérie se dote enfin d’une législatoun organise le commerce électronique.
La loi relative au commerce électronique a étéipeldu journal officiel numéro 28 du 16
mai 2018. Le commerce électronique s’exerce déserdans le cadre de la loi n° 18-05
du 10 mai 2018 et les personnes physiques ou msoeatercant déja le commerce
électronique disposent d’'un délai de six mois gipde la publication de cette loi au
journal officiel c'est-a-dire jusqu’au 17 novemt2@18 pour se conformer aux nouvelles
dispositions ( Brahimi, 2018).

2.2Définition du e-commerce :

L’internet a remplacé les lieu d’échange traditielle par un espace d’échange ou
ce qu'on appelle market-space qui est défini corétaat un univers virtuel dans lequel les
produits et services existent sous forme d’inforarest numérique et peuvent étre livrés via
des canaux de distribution numérique sans aucutacoentre le consommateur et le
fournisseur (Rolland ,2003)

On utilise aussi l'expression commerce électronigpeur désigner une vaste
gamme d'activités impliquant, en regle générakéchihnge de données, de biens et de
services d'une maniére électronique (Seffar , 20081 bien comme 1' ensemble des
relations virtuelles que les agents économiquesaeat tous les autres au travers de cette
infrastructure( Chevrin, 2006) .parallélement pdu®rganisation mondiale du commerce,
le commerce électronique est « la vente ou I'adbanharchandises ou de services effectués
sur des réseaux informatiques au moyen de méthsplesfiquement congues pour la
réception ou la passation de commandes. Méme shdgshandises ou les services sont
commandés par voie électronique, le paiement iriEson n’ont pas besoin d’avoir lieu
en ligne. ».( président de I' Organisation mondidllecommerce , 2013).Il peut étre défini
aussi comme « ['utilisation conjointe et combimeetous les vecteurs, de tous les supports,
mis a disposition par les télécommunications, ee de développer le commerce de
I'entreprise, au niveau national et internatiomalMisse, 1996).

Pour les chercheurs en marketing, I'objectif gpatd’'un site e-commerce est la
vente, il a aussi pour objectifs secondaires : dempuvoir les produits/services de
'entreprise, de faciliter les transactions en digmle fournir un support a la vente et a
'apres vente et d’offrir du service client, cepant plusieurs types de sites e-commerce
coexistent, par exemple, on peut séparer les didebat simples des univers commerciaux
virtuels qui se distinguent par une offre promotielte plus poussée et la pratique du
marketing one-to one( Agrebi, 2011 ) .
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2.3 Evaluation des sites web :

Le développement de sites Web varie selon les iridss Les industries de
services, qui produisent et vendent des produitgdaur l'information, répondent au
traitement de l'information et peuvent présentas @'informations sur leurs sites Web. En
comparaison, les industries de détail dépenderitashsfert de biens matériels et peuvent
avoir davantage recours aux systémes de pointemte.\L.a recherche d'évaluation de site
Web des PME identifie diverses fonctions et car&tiques de site Web qui ont une
relation positive et significative avec l'efficacitles sites Web d’'une PME. (Xu et al,
2015).L'efficacité des sites Web peut étre améhad ajoutant des fonctionnalités plus
fonctionnelles et interactives. Wang et Russo raffint que «le succes d'un site Web
commercial dépend de l'application intégrative datee composantes comme fonction
principale: (1) fourniture d'informations a jourm@€cises; (2) une communication efficace
et constante avec les consommateurs; (3) transagigotronique fiable et transparente; et,
(4) des programmes de construction de relationgoppgs et durables. (Xu et al,
2015).Gonzalez et Palacios (2004) ont mis au poietméthode d'évaluation d'un site Web
basée sur son accessibilité, sa vitesse, la naigett le contenu.

3.Méthodologie de recherche :
3.1 Le choix des sites web :

Le choix des sites a analyser c’est fait en sariiegur le référencement naturel SEO qui
est définit comme « tout le processus d’augmentat® visibilité d’'un site web au travers
des moteurs de recherche, incluant donc le posgiment, la vérification du trafic
engendré, etc. alors qu’en réalité, il s’agit ueigent de définir par ce terme le processus
d’'indexation des pages d’un site web par le motlurecherche » (Andrieu, 2017). Pour
cela nous avons procédé a une recherche sur teumde recherche Google sur les
meilleurs sites de vente en Algérie , les prensées qui apparaissent sont jumia et batolis
c’est ce qui justifie notre choix . L'évaluatiorest éffectuée durant le mois de novembre
2018 .

3.2 Méthodologie d’évaluation

Afind’évaluer les sites web selectionnés, nougsngommes suit le modele d’analyse
presenté dans la figure 1 en se référencant saavaux de Bezes(2008) qui distingue trois
grands courants d’évaluation des sites Internst,pduvent étre analysés comme un
systeme d’information, comme un canal de commuimicabu comme un canal de
distribution.

Selon Bezes ,2008 les sites web peuvent étreiéyat analyser comme un systéme
d’'information, comme un canal de communication omme un canal de distribution.

» Evaluation en termes de systéme d’informationbjéotif consiste principalement a
analyser les conditions de navigation qui favotisksdoption rapide de cette
nouvelle interface technologique. Au sein de caaoat il est possible de distinguer
deux sensibilités différentes : la premiere d’orsiréctement technique, la seconde
plus ergonomique.

» Evaluation en termes de canal de communicatiore:web peut étre considére et
évalué comme un nouveau média, qui entretient desfgporoximités avec les
médias de masse classiques. Les sites web sedlaienitomparables a la publicité
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écrite ou télévisuelle dans la mesure ou ils ons fpour fonction d'influencer les
consommateurs

» Evaluation en termes de canal de distribution :oAtg’hui, plusieurs raisons
concourent a multiplier les recherches sur lewi#® compris comme un canal de
distribution a part entiére. En termes de stratdgisucces des e-commercants qui
ont survécu a I'explosion de la bulle Internet,igblen effet chercheurs et praticiens
a s'interroger sur ce canal de distribution automomotamment en termes de
logistique et de marketing relation.

Figure N°1: Le modele d’analyse de 'etude

Evaluation du site de vente
Canal de Canal de
Systéme communication distribution
d'information » Utilisation de » Type et fonction
« Contenu du mots et icones * Interface et
.  Organisation du de_5|gne_ .
« Structure du contenu > IDIEEsion el
i » Systeme de site
recherche  Utilisation de la
» Charge de travail technologie flash

Source :Elaboré par les auteurs en se basant sur leukaeaBezes (2008)

3.3 présentation des sites de vente :

3.3.1 Le site jumia.dz :

Jumia est un site marchand créé par Jéerémy &odachapoignonnec son siege social
se trouve a : lagos Nigeria .Il est présent dangal$ africains dont : 'Algérie , le Maroc ,
la Tunisie , le Kenya, 'Egypte , I'Ouganda , len@zoun , le Sénégale le Ghana , le
Rawnda , 'Afrique du Sud , la Tanzanie et la Cditgoire .Ce site se présente comme un
centre commercial en ligne , il propose une largs@ail de catégorie de produits ainsi que
des services tels que la réservation d’hétel ouvioreet la livraison de repas .Jumia.dz est
le site de e-commerce N° 1 en Algérie, il a étéécen mai 2012 il est géré par
Mr.Mohammedtouil , il a pour objectif et vision devenir le guichet unique pour la vente
au détail en Afrique et la mise en ceuvre des egills pratiques en ligne et hors ligne.il
propose le plus grand assortiment en Algérie asdure la livraison dans tout villes en
Algérie .

3.3.2 Site de vente Batolis :

Batolis.com est un site de vente en ligne 100%rg&dg, créé en 2015 par la SARL
MAMS BROS , il cible la populations arabophondrahcophone du pays et propose au
grand public (enfants, femmes et hommes) un lavgatéil de produits. Leur objectif
prioritaire est de faciliter le quotidien de toes lalgériens en répondant a leurs besoins a
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tout moment, la livraison est assurée au nivesmdd@ wilayas avec la possibilité de payer
a la livraison.

3.4 Analyse descriptive
3.4.1 Evaluation en termes de systéme d’information

Dans cette étape le site va étre évalué selofoseationnalité et son ergonomie il sera
analysé en distinguant le contenu du site et satste :
3.4.1.1 Contenu du site :

La présentation et le contenu des sites Web aipremue n’est pas identique. En outre,
lorsque nous nous attachons de plus prés aux udwmigrincipales et secondaires, nous
remarquons que méme si les appellations diffetents fonctions restent la méme. Les
rubriques principales et secondaires sont visiblg élaborés de la méme maniere nous
trouvons en quelques clics I'ensemble des proguiiposés comme il est indiqué dans la
figure N°2

Cependant les rubriques du site jumia sont péiailtEes et attractives et on trouves
facilement plus d’information sur I'ensemble de ques et produits vendu dés le premier
click, alors que le site Batolis ils offrent meide détailles , les marques ne sont pas
mentionnées et il faut accéder a plusieurs page g@atenir I'information rechercher .Nous
trouvons sur le site Jumia une rubrique « bestidel » visible en haut de la page
d’accueil .Cette rubrique propose des détails ssimhodalités de livraison de paiement et
d’achat et la possibilité de suivre sa commandeué@eut étre utile pour I'internaute .

Pour un acces aux sites Batolis deux langues &ilisées a savoir l'arabe et le
francais a fin de faciliter et cibler les consomenas arabophone alors que pour naviguer
sur Jumia une seule langue est possible quedsdricais cela peut étre un frein pour les
consommateurs qui ne métrisent pas la langue .

On ce qui concerne le contenu de la page d’acelieiest découpée en 4 dans la largeur :
» zone identitaire : en haut de la page de jumia sur une bande noiretrouve le
lancement des événements qui peuvent intéressggiteur du site ainsi que le logo . A
droite de la page les rubriques avec un accestdawux gammes et produit, au milieu de
la page d’accueil le moteur de recherche et a gadehla page les rubriques secondaires
qui peuvent fournir des informations supplémenta&rd’internaute (mon panier , besoin
d’aide , votre compte , nous contacter ) ,ajus les modalités de paiement et livraison
Le site de batolis est structurée comme suit an e la page en retrouve le logo et le
slogan « achetez en toute confiance a droite de la page les rubriques avec unsacce
direct aux gammes et produit, au milieu de lagpdigccueil le moteur de recherche et les
rubriques secondaires qui peuvent fournir des médons a l'internaute ( comment
acheter , les promotions, livre d’or , les questipopulaires , les contacts ) .

Malgré les points convergents entre les deux sitesus avons constaté que cette zone de
la page d’accueil du site jumia est plus attvactque les site Batolis et quel utilise des
couleurs sobre et attirante et il y’a une bonnksation de I'espace de la page aussi il y'a
pleine d’information utile en seulement un click papport abatolis ou il faut au moins
deux click pour obtenir I'information .

» zone de contenu au centre, les deux sites proposent un diaporen flash reprenant
les nouveaux produits , les promotions et les e@id ventes .

» zone de navigation: enfin, la section en bas d’écran récapituleclasditions générales
de vente, les données concernant I'entreprise ibatappel les différente catégorie de
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produits, jumia mentionne les meilleures marquek giossibilité de changer de site et
aller sur celui d’un pays en patrticulier.

Figure N°2: Contenu des deux sitesJumia et Batolis.

o B
= JUMIAES Datolis
[0 TELEPHONIE & TABLETTES

1A Maison

= ELECTROMENAGER

) INFORMATIQUE

[&] TV. PHOTO & AUDIO

30 BEAUTE, HYGIENE & SANTE
B MODE FEMME

[¥] MODE HOMME

() SPORT & LOISIR
{Z) BEBE. ENFANTS & JOUETS

&% ACCESSOIRES VOITURE

(%3 AUTRES CATEGORIES

Source https://www.jumia.dz% https://batolis.com/

3.4.1.2 Structure du site :
L’Arborescence des deux sites est constituée cosuihe

1. Page d’accuell
2. Rubrique principale
3. Rubrique secondaire
= Rubrique principale

Sur chacun des deux sites les principales rubrigaes visibles sur la page d’accueil.
Les liens sont reconnaissables par I'image du ouréeche) qui devient un curseur-main,
ils changent de couleurs : quand ils sont « susvelées écritures changent de couleur sur
le site jumia elle devient rouge pour batolis litme devient bleu . Chaque rubrique
posseéde son menu déroulant visible sans aucun clidétaillant le contenu de ces

catégories .

Ces rubriques dirigent l'internaute et facilite seavigation on proposant des
informations sur les différent produits vendus. Bupage jumiadés la consultation de la
page d’accueil on a une idée méme sur les difféneratrques avec qui il collabore ce qui
n'est pas mentionné dans le site batolis

» Les rubriques secondaires :

Ici nous entendons par rubrique secondaire, cgqliesie permettent pas de naviguer a
proprement parler sur le site, mais d’obtenir adsrimations précises tel qu’il est présenté
dans la figure N°3.
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v' la newsletter : les deux sites proposent une newsletter. tfipon de
linternaute sur le site demande quelques infoionat supplémentaires : nom,
prénom, civilité, sexe et adresse email, avec @se @ cochet pour recevoir les
newslater

v' l'espace personnalisé: Les deux sites proposent un espace personnal pou
linternaute. Apres s’étre inscrit et identifié, dernier peut mettre les produits qui
l'intéressent dans son panier, suivre sa commaadsutter les listes des produits
achetés, les bon de réduction et ses informgigreonnelles Pour s’inscrire, les
deux sites demandent des informations signal&igieevilité, nom, prénom,
adresse, date et lieu de naissance , émail)

v' le moteur de recherches. Les deux sites proposent un moteur de rechgerche
interne, afin que l'internaute puisse trouver lesdpits qu'ils I'intéressent dans la
base de données a I'aide de mots clefs.

v' L'entreprise : Ici aussi nous avons la possibilité d’en apprendlus sur les
entreprises.les sites jumia et batolis proposeunsi@lrs rubriques pour que le
visiteur du sites puisse s’informer sur I'entrgpriles informations disponibles ne
sont pas exhaustives mais permettent une tres bomremeiere approche. Nous y
trouvons plusieurs catégories :

« Chez Jumia : qui sommes nous , programme de confidentialit®us
contacter ;carriére , black Friday , propriétélietguelle , conditions générale
de d'utilisation , les partenaires , meilleur margpaiement et livraison

% Chez Batolis : qui sommes nous ,Comment acheter , Modalitpai@ent
, actualité , Programme de fidélisation , parragnagavis des clients
livraison , contacter nous .

Nous avons constater lors de la consultation dukimia qu’elle met en avant au
début et a la fin de la page son partenariat #mesurance Axaa qui peux rassurer le
consommateur et le mettre en confiance dans ld’aakat d’'un produit chose qui n’est pas
visible sur le site Batolis .aussi sur le site Haton peux consulter les avis des autres
acheteurs ce qui peut avoir un grand impact sdét¢ssion d’achat des nouveaux visiteurs .

* la rubriqgue besoin d’'aide : seulement le site jumia propose cette rulesqdaide
l'acces a cette rubrique peut faciliter 'actaahiat on proposant des informations sur les
modalités de livraison et de paiement , les questmopulaires ainsi que la possibilité de
suivre la commande , cette rubrique s’inscritsdBattention offerte a l'internaute afin
gu’elle facilite son achat sur le site .

» Contact : pour cette rubrique, I'individu dispose de p&uss liens directs pour chaque
site dés la page d’accueil : Numéro de téléphadresse , émail , service client , sauf que
pour le site jumia I'adresse de leur siége n’estipantionnée alors gqu’elle peut étre utile
pour que le client sache que I'entreprise existdament .

» Groupe : des liens direct est disponible sur la pagediail pour que l'internaute soit
dirigé vers des site spécifique du groupe telslque page Facebook , Twetterinstagrem
des liens que le consommateur peut utilisé pouswudter les avis et commentaires poster
par les autres membres ainsi que pour connaipepgalarité des sites .

* Plan du site: cette rubrique est vivement conseillé (mais @alggatoire) pour rendre
plus agréable et pratique le surf de l'internautgsnelle n’est utilisé par aucun des deux
sites .
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Figure N°03 : Rubriques secondaires du site Jumia et Batolis

— e . B W Bes Votre
= JUM'A?? Chercher un produtt, une marque ol une categorie Dade? v Czr:;le v WPanier

Bataolis B

Source https://www.jumia.dz% https://batolis.com/

3.4.2 Evaluation autant que canal de communication

Le contenu ses sites web doivent étre organismas faciliter la prise
d'informations et permettre a I'utilisateur deeggérer et de naviguer facilement
3.4.2.1- Utilisation de mots, icdne , permettant anavigateur de se repérer

Pour les 2 sites nous ne pouvons faire aucunendistn, ils utilisent les mots des
rubriques pour indiquer a l'utilisateur ou il seusi. La rubrique dans laquelle se trouve
I'internaute est reprise en lettres plus grossdsaem de la page.

On plus des mots le site Jumia utilise des icopas désigner les rubriques, Cette
précision d’arborescence est un atout indénialdegaalité de navigation.
3.4.2.2 Organisation des contenus : Enumérer, catégser, structurer

Les 2 sites présentent des méthodes de structurdenéy. Comme vu
précédemment, la zone identitaire présente lesiquds principales, chaque rubrique
présentant elle-méme ses catégories.

Sur Le site Batolis les rubriques principales ségtrites sur le cotédroit de I'écran
permettant a l'internaute de repartir de ce poarissrefaire la manipulation précédente
cependant sur le site jumia il faut cliqué sur pdant pour revenir au rubrique ce qui peut
déranger le navigueur
Les 2 sites ont opté pour un grand nombre dmédions : photo du produit, prix des
produits, caractéristique , marque , les infornmetisont présentées de maniere trés simples
et claire facile a interprété .
3.4.2.3 Systeme de recherche : recherches avangésge de recherches et résultats,
mots clés

Les deux sites possedent un moteur de recheramaénsitué au début milieu de la
page d’accueil il est visible dés I'accés a la pagepermettant, par mot clés de trouver le
produit , la marque ou catégorie de produit redimrc Le moteur de recherches est
efficace, recherche en quelques secondes. Méme aipas d’'idée sur la marque voulu il
suffit juste de taper le produit voulu et les deites proposent les différents possibilité
disponible
3.4.2.4 La charge de travail :

L'utilisateur doit pouvoir atteindre les informati® demandées rapidement et
facilement. Les systémes de navigation des deag sifagissent trés rapidement. Dés que
I'internaute clique sur ce qui l'intéresse la paggarait. L'internaute n'a aucun travail
difficile a faire a part celui de savoir ce quiewt. D’'un simple clic, de nombreuses
informations sont disponibles. Cependant, la ndidgaest quelque peu freinée par le fait
que l'internaute doit regarder en entier la premggage site, la parcourir méme brievement
pour se repérer.
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3.4.3 Evaluation autant que canal de distribution

Les évaluations en termes de canal de distribygatent a ce jour essentiellement
sur les « webmospherics » .Selon Childers et &@01), les « webmospherics »
comprennent les attributs de structure (framesislibypertexte, pop-up, ...), les «
dimensions média » (graphiques, textes, audio,oyidé) et la disposition du site
(organisation et regroupement des produits).
3.4.3.1 Type et fonction

La fonction principale des deux sites est la vetén de satisfaire I'internaute est
faciliter I'achat , les deux sites proposent urteno de recherches interne de base . En tant
gue rubriques secondaires, nous avons ici lesitorcessentielles de surf de l'internaute,
les moyens d’informations : newsletter, contactesCd’ailleurs en barre de navigation que
le contenu légal est a disposition de l'internaut®nditions générales de vente, service
client et les mentions légales du site. Au niveas fdnctions, mentionnons que les sites se
different sur certains points Jumia propose la ipdgé aux personnes de vendre des
articles sur le site .
3.4.3.2 Interface — design

D’une maniére générale, les deux sites proposemdak sobre et épuré. Tous les
points rattachés a I'esthétisme ont été soigneusenéfléchis. La charte graphique est
étudiée selon 5 axes : style iconographique, lssiels détourés, palette de couleurs,
typographie et bibliothéque de formes. Les detesditilisent la technologie Flash abonde
pour présenté les nouveautés, les événement girdestions L'inconvénient majeur de
cette technologie réside dans un chargement long les internautes usant d’'un petit
débit. Le design différencie sur les couleurs sédifis, jumia utilise un fond blanc du gris et
du noir qui est synonyme de sobriété alors quelBdbnd blanc et du bleu ,
3.4.3.3 Disposition du site : organisation des prauts :

Lors de notre analyse nous avons constaté que rodsiits sont regroupé selon la
catégorie : électroménager, mode, enfants et béle¢,pour chaque catégorie de produits
on retrouve les différents marques propose.

Dans les rubriques principales sont mentionnéegdéegories de produits et les
sous rubriques contiennent les produits exemptassiniére ; frigidaire
Sur le site jumia les catégories de produits saBurregroupés et répertoriés et on un
seul click on accédent aux informations essentehroe la gamme de produits proposé
pour chaque catégorie de produits et les marqueaatiuits ce qui peut étre plus utile et
riche en information pour linternaute , alors g le site Batolis certaines rubriques
peuvent étre regroupé dans une seule rubrique Wureprésente la méme catégorie de
produits et pour avoir plus d’information sur cesrders il faut au moins consulter deux
pages et ces a l'internaute de préciser les caistaj@es du produits qu’ils cherchent ce
qui peut étre considéré comme des frais en tdartemps .
3.4.3.4 La technologie Flash :

Les 2 sites utilisent la technologie Flash, powettm en avant les nouveaux
produits, les promotions, les événements afirtictat’attention du consommateur .Méme
les rubriques sont présentées en Flash, il sudfited survoler pour que les sous rubriques
apparaissent
4. Discussion des résultats

Cette étude exploratoire a été congue pour évdkeersites Web du e-commerce
jumia.dz et Batolis. Aprés I'évaluation des dewesi nous avons constaté des points de
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divergence entre les deux sites web que se sait ldaprésentation des rubriques et sous
rubriques , les rubriques du site jumia sont mlégillées et attractives et on trouves
facilement plus d’information sur I'ensemble de ques et produits vendu dés le premier
click, alors que le site Batolis ils offrent meide détailles , les marques ne sont pas
mentionnées et il faut accéder a plusieurs page @atenir I'information rechercher, on
ce qui concerne le contenu des pages d’acceuiliel@s sites nous avons constaté que la
page d’accueil du site jumia est plus attractigee le site Batolis et quel utilise des
couleurs sobre et attirante et il y’a une bonnksation de I'espace de la page aussi il y'a
pleine d’'information utile en seulement un click papport a Batolis ou il faut au moins
deux click pour obtenir I'information . Aussi legign différencie sur les couleurs utilisées,
jumia utilise un fond blanc du gris et du noir qst synonyme de sobriété alors que
Batolis fond blanc et du bleu .

Les résultats obtenus nous montre aussi que laignerfionctionnalité information
est présente dans les deux sites. Ce qui indigeeette fonctionnalité est importante dans
les sites de vente, puisque les consommateuremidié site de vente pour avoir une
information relative au produit et/ou au servieeptix, la discription detaillé et le delai de
livraison.

La deuxieme fonctionnalité communication est égalet présente dans les deux
sites vu son importance car elle crée une aitigcet permet un échange d'informations
immeédiat et constant entre le vendeur et le consateum et elle peut méme inciter le
consommateur a passer une commande et acheter.

Enfin, la troisiéme fonctionnalité la distributieh aussi présente dans les deux sites
parce qu’ils peuvent étre considéré comme des tgpdia vente en ligne grace auquel les
clients peuvent choisir des produits et méme fé@e réservations d’hdtel notamment sur
le site Jumia .

5.Conclusion

Cette étude a pour objectif d’'identifier et d’éwalles fonctionnalités de deux sites
de vente algérien Jumia et batolis . Les résuitatsjuent que les deux sites accordent la
méme importance au trois fonctionnalités qui somfdrmation, la distribution et la
communication. Ces fonctionnalités sont considérésime primordiale pour un bon
développement d’un site Web .Donc, nos resultatsret les resultats de Bezes(2008)qui
estime qu’un site Web peut assuré une de ces fomgtlités ou bien les trois en méme
temps.

Sur le plan managérial, I'évaluation des sitesesgevpeut aider leurs concepteurs a
comprendre les mérites et les lacunes de leurs aite d’améliorer leur service et s’adapter
au besoin et attentes du marché algérien qui gseendéveloppement.

Malgré ses intéréts méthodologiques et managérihyxa un certain nombre de
limites a cette étude qui doivent étre soulignésptemier est lié a I'absence d'implication
directe des responsables des sites web JumiaBHta@ts dans I'analyse et I'évaluation de
leurs sites web. Il est préférable de les consétdes incorporés dans I'évaluation. Il est
également souhaitable que les sites web soienié&valar les clients anciens utilisateurs de
ces plateformes du e-commerce. Il vaut mieux aursssir d’autres sites web dans d’autres
domaines.
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