
Les nouvelles
attentes du
commerce B2B
Comprendre l’évolution du marché pour mieux 
répondre aux attentes de vos clients.



Il n'y a pas si longtemps, vos clients acceptaient
d'attendre. Un prix confirmé par téléphone le
lendemain, une disponibilité validée par courriel,
une commande passée auprès d'un représentant
qui repassait la semaine suivante. C'était la norme,
et tout le monde s'en accommodait.

Le client B2B de 2026 a pris les habitudes du
consommateur qu'il est aussi le soir, chez lui. Il veut
voir ses prix négociés sans appeler personne. Il veut
savoir, tout de suite, si l'article est réellement en
stock. Il veut commander à 21 h un mardi, suivre sa
livraison, et recommander en deux clics ce qu'il a
déjà acheté le mois dernier. Il est devenu autonome,
et il s'attend à ce que vous le soyez aussi.

Ce changement va rester. C'est un nouveau standard,
imposé par les géants du web et maintenant ancré
dans les attentes de tous vos clients. Il place les
distributeurs et les manufacturiers devant une
question bien simple : votre commerce est-il prêt à
offrir cette autonomie, ou êtes-vous en train de la
céder à un concurrent plus rapide ?

Ce guide a été pensé pour vous aider à y répondre.
Concrètement, pas en théorie : ce qu'une boutique
en ligne B2B doit réellement faire pour bien servir vos
clients, comment elle se connecte à vos systèmes
existants pour vous sauver un temps fou, et par où
commencer sans tout casser de ce qui fonctionne
déjà chez vous.

Cette époque est révolue !

Vendre en ligne
en B2B : ce qui a
changé, et ce qui
ne pardonne plus

01



Un mot sur l'intelligence 
artificielle, avant d'aller plus loin. 
En 2026, on vous répète partout qu'elle va tout
régler. Elle change vraiment la donne, mais
seulement quand elle s'appuie sur des données
fiables. Un système qui automatise le désordre ne
fait qu'accélérer le désordre. C'est pour ça que ce
guide commence par les fondations : la cohérence,
la synchronisation et les données en temps réel.
C'est là que tout se joue.

Quand une entreprise sent qu'elle plafonne, le premier
conseil qu'on lui sert est presque toujours le même :
tout remplacer pour passer à quelque chose de «plus
moderne». Méfiez-vous des fournisseurs qui mènent
avec cette solution. Plus moderne ne veut pas dire
meilleur, et un nouveau système ne règle pas comme
par magie un problème qu'on n'a pas pris la peine de
bien nommer.

Si vous utilisez Acomba, Servicentre, Avantage, Sage
50 ou QuickBooks depuis des années, vous avez bâti
votre opération autour. Votre équipe le maîtrise, vos
processus tournent avec, et il fait exactement ce pour
quoi vous l'avez choisi. Ça a de la valeur, et ça ne se
jette pas sur la promesse d'une nouveauté.

Cela dit, soyons clairs : si votre système vous bloque
réellement, oui, il faut envisager le changement. Mais
réfléchissez bien avant de tout casser pour
recommencer. Dans la grande majorité des cas que
nous voyons, le logiciel comptable n'est pas en cause.
Le point de friction se trouve ailleurs, et la solution est
souvent beaucoup plus simple et plus fluide qu'une
migration complète.

Le vrai problème
n'est pas votre
logiciel
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Ce point de friction se trouve dans l'espace entre vos
systèmes. Votre logiciel comptable d'un côté, votre
boutique en ligne de l'autre, qui vivent côte à côte
sans jamais se parler. C'est là que votre équipe paie
la note, tous les jours, sans que personne ne le
mesure vraiment.

Concrètement, ça ressemble à ceci. Des commandes
web réécrites à la main dans votre système chaque
matin. Un inventaire en ligne toujours un peu en
retard sur la réalité de l'entrepôt. Des clients qui ne
voient pas leurs prix négociés quand ils magasinent
sur votre site, et qui finissent par appeler. Des
produits créés deux fois, dans deux endroits, avec les
écarts que ça finit toujours par provoquer.

Chacune de ces frictions semble mineure prise
isolément. Mises bout à bout, semaine après
semaine, elles représentent des heures de travail
englouties dans de la ressaisie, des erreurs qui se
propagent, et des ventes qui glissent vers un
concurrent mieux organisé. Le temps que votre
équipe passe à recopier des données, elle pourrait
le passer avec vos clients.

La bonne nouvelle, c'est que régler ce problème ne
demande pas de toucher à votre logiciel comptable. Il
s'agit de bâtir le lien qui manque entre lui et votre
commerce en ligne, pour que vos données circulent
toutes seules d'un système à l'autre.

Commandes 24/7

Clients, prix, inventaire, 
facturation

VOTRE 
SYSTÈME

COMPTABLE

VOTRE 
BOUTIQUE 
EN LIGNE 

Le problème, ce n'est presque
jamais votre logiciel comptable.
C'est l'espace entre lui et votre
boutique en ligne. 



Quand on évalue le coût d'une boutique en ligne
connectée, on le compare presque toujours à «ne
rien faire». Et ne rien faire paraît gratuit. C'est
l'illusion la plus coûteuse en affaires. Le statu quo
a un prix bien réel, mais il ne vous arrive jamais
sous forme de facture. Il se cache dans les heures
de votre équipe, dans les erreurs que vous
corrigez et dans les ventes que vous ne faites pas.

La bonne nouvelle, c'est que ce coût se calcule.
Une fois que vous l'avez chiffré pour votre propre
entreprise, la décision devient pas mal plus claire.

Commencez par le plus simple à mesurer : le
temps. Combien d'heures, chaque semaine, votre
équipe passe-t-elle à recopier des commandes
d'un système à l'autre, à corriger des inventaires
qui ne concordent pas, à répondre au téléphone à
des clients qui veulent juste connaître un prix ou
une disponibilité ?

C'est le salaire d'une personne occupée à temps
partiel à faire un travail qu'un système synchronisé
ferait tout seul, sans erreur, à toute heure du jour.

Le coût caché 
du statu quo
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12 000$ par année

Combien vous coûte l'espace 
entre vos systèmes ?

C'est ce que coûte 10 heures de ressaisie 
par semaine, à 23$/heure. Chaque année.
Indéfiniment.



Ajoutez ensuite ce que les erreurs vous coûtent. Une
survente parce que l'inventaire en ligne n'était pas à
jour, c'est un client déçu, un remboursement à traiter
et une commande à défaire. Un mauvais prix affiché,
c'est soit une marge perdue, soit une vente annulée.
Une commande mal retranscrite, c'est un retour, une
réexpédition et un appel de service.

Ces incidents semblent ponctuels, mais ils suivent un
rythme régulier. Quelques-uns par mois, multipliés
par douze, finissent par représenter une somme que
vous n'auriez jamais accepté de dépenser en un seul
versement.

C'est le coût le plus difficile à voir, parce qu'il ne fait
pas de bruit. Le client qui visite votre site un soir, ne
trouve pas ses prix, et commande chez un
concurrent à la place. Celui qui voulait commander à
minuit pendant que votre commerce dormait. Celui
qui a fini par s'habituer à la boutique d'un autre
fournisseur, plus rapide, et qui ne reviendra pas.

Ces ventes ne figurent dans aucun rapport, parce
qu'elles n'ont jamais eu lieu chez vous. Dans un
marché où la concurrence est à un clic, elles
représentent souvent le coût le plus lourd des trois.

Additionnez les trois. Les heures, les erreurs, les
ventes manquées. Le total vous donne un chiffre
annuel, et c'est ce chiffre, et non zéro, qu'il faut
comparer au coût d'une boutique connectée.

Le coût des erreurs

Le coût des ventes qui 
n'arrivent jamais

Faites le calcul, puis comparez

Est-ce que je
peux me

permettre de
payer le statu

quo une année
de plus ? 



Le même acheteur qui, le soir, commande ses outils
sur Amazon et suit son colis à la minute près se
présente le lendemain matin devant votre commerce.
Et dans sa tête, la barre est déjà placée. Il ne
compare plus votre boutique en ligne à celle de votre
concurrent direct. Il la compare à la dernière
expérience d'achat fluide qu'il a vécue, peu importe
d'où elle venait. C'est ça, le vrai standard que vous
devez maintenant rejoindre.

La bonne nouvelle, c'est que ces attentes sont claires
et qu'on peut les nommer une par une. Les voici, et
voici ce que chacune demande de votre côté.

Vos clients ne veulent plus appeler.
Ils veulent magasiner.

Ce que vos
clients B2B
attendent
maintenant
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Un client B2B qui se connecte à votre boutique veut
voir ses prix, ceux qu'il a négociés avec vous, pas le
prix catalogue. S'il doit encore décrocher le
téléphone pour confirmer un tarif ou un escompte de
volume, vous perdez du temps, il en perd aussi, et
chaque appel devient une occasion pour lui de
magasiner ailleurs. Afficher les bons prix au bon
client, automatiquement, c'est la base d'une vraie
expérience d'achat B2B.

Vos heures d'ouverture ne sont pas les siennes. Le
gestionnaire qui prépare sa commande à 21 h,
l'atelier qui réapprovisionne le dimanche soir, le
client de l'autre fuseau horaire : tous veulent pouvoir
commander au moment qui leur convient. Une
boutique en ligne bien intégrée vend pendant que
votre équipe dort, et déverse la commande dans
vos systèmes prête à traiter le lendemain matin.

Une bonne partie des commandes B2B sont des
reprises de commandes passées. Forcer le client à
tout reconstruire chaque fois, article par article, c'est
de la friction inutile. L'historique d'achat, les listes de
réapprovisionnement et la recommande rapide
transforment une corvée de dix minutes en une
affaire de quelques secondes. Plus c'est simple de
recommander chez vous, moins il a de raisons
d'aller voir ailleurs.

Voir ses prix, sans appeler personne

Commander quand ça l'arrange, pas
quand vous êtes ouverts

Recommander en deux clics ce qu'il
achète déjà



Un acheteur professionnel sait souvent exactement
ce qu'il cherche, par code de produit, par marque,
par caractéristique. Un moteur de recherche qui
tolère les fautes de frappe, des filtres bien pensés et
une navigation claire font la différence entre une
vente conclue en trente secondes et un client qui
abandonne. Dans un grand catalogue, la rapidité à
trouver est aussi importante que le produit lui-
même.

Rien ne brise la confiance plus vite qu'un produit
affiché «en stock» qui ne l'est pas. L’inventaire en
temps réel permet à votre client de commander en
toute confiance, sans craindre la mauvaise surprise.
Et cette fiabilité-là, une fois acquise, devient une
raison de revenir.

Trouver vite, même dans un 
catalogue de milliers de produits

Savoir, tout de suite, ce qui est
réellement disponible

En résumé
CE QUE VOTRE CLIENT ATTEND CE QUE ÇA DEMANDE DE VOTRE CÔTÉ

Voir ses prix négociés en se connectant Synchronisation des prix par client

Commander 24/7 Boutique reliée à vos systèmes

Recommander en deux clics Historique et recommande rapide

Se fier à la disponibilité affichée Inventaire en temps réel

Trouver vite dans un grand catalogue Recherche et filtres performants



Il y a une crainte qui revient souvent : si nos clients
se servent seuls, nous allons perdre la relation client
et des occasions ? À l'inverse de ce qu'on pourrait
penser, le libre-service rapproche vos équipes de
vos clients au lieu de les en éloigner. Quand la
boutique en ligne absorbe les commandes
routinières et les questions de prix et de
disponibilité, vos représentants cessent de jouer aux
preneurs de commandes. Ils retrouvent du temps
pour ce qui compte vraiment : conseiller, développer
les comptes, être présents aux moments où leur
expertise fait une différence.

L'autonomie du client ne remplace 
pas votre équipe. Elle la libère.

Le libre-service ne vous éloigne
pas de vos clients. Il vous

redonne du temps pour eux. La
technologie prend en charge le
répétitif pour laisser à vos gens

ce que la machine ne fera
jamais aussi bien : la relation.



Un moteur de recherche 
qui pardonne

Des filtres et des catégories
pensés pour eux

On confond souvent une boutique en ligne avec sa
vitrine : les couleurs, le logo, la page d'accueil.
Mais une boutique B2B qui performe vraiment,
c'est d'abord une mécanique bien huilée en
dessous. Vos clients ne voient pas cette
mécanique, ils la ressentent, dans la fluidité avec
laquelle ils trouvent, commandent et reçoivent.
Voici les six fondations sur lesquelles repose une
boutique capable de servir des clients
professionnels exigeants.

Dans un catalogue de milliers de produits,
la recherche est la porte d’entrée de votre
boutique. Vos clients cherchent par code
de produit, par marque, par caractéristique,
et parfois ils tapent de travers. Un bon
moteur trouve quand même.

Bon : un client tape «72MO-0A» ou
«moteur 24 volt» et tombe sur le bon
produit, même avec une faute de frappe.
Mauvais : la recherche ne renvoie rien
parce que le client n'a pas écrit le titre
exact du produit. Il abandonne et appelle,
ou pire, il va voir ailleurs. Plus vos clients
trouvent vite, plus ils achètent.

Une fois dans la bonne section, le client
doit pouvoir affiner. Par marque, par
format, par compatibilité, par disponibilité.
Des catégories bien classées et des filtres
intelligents transforment un catalogue
intimidant en parcours simple. Et ce travail-
là sert deux publics à la fois : vos clients,
mais aussi les moteurs de recherche
comme Google, qui comprennent mieux
une boutique bien structurée.

Les piliers d'une
boutique B2B 
qui fonctionne
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Une bonne boutique B2B repose 
sur six fondations



Les bons prix, pour le bon
client, automatiquement

L'inventaire et les prix 
en temps réel

Des fiches produits qui
répondent aux vraies questions

Un parcours d'achat rapide et
sans friction

Une fiche produit, c’est l’endroit où votre
client décide d’acheter ou non. Bien plus
qu’une photo et un prix. Avant de bâtir vos
fiches, posez-vous la question : de quelles
informations mon client a-t-il réellement
besoin pour acheter en confiance ?
Spécifications techniques, options,
compatibilité, format d'emballage. Une fiche
qui anticipe les questions est une fiche qui
évite un appel et conclut une vente.

Une fois le bon produit trouvé au bon prix,
le passage à la caisse doit demander le
moins d'effort possible. Ajout rapide au
panier, commande en gros volume,
duplication de commandes passées,
validation en quelques étapes. Chaque clic
inutile entre le panier et la confirmation
est une occasion d'abandonner. En B2B,
où les commandes comptent souvent des
dizaines de lignes, cette fluidité-là se
mesure en ventes conclues.

Vous pourriez bâtir chacune de ces fondations à la main. Mais c'est là que tout se joue :
une recherche performante sur un inventaire faux ne sert à rien, et des prix par client qu'il
faut mettre à jour manuellement finissent toujours par dériver. Ces six piliers ne tiennent
ensemble que si vos données circulent automatiquement entre votre boutique et vos
systèmes. C'est précisément le rôle du pont, et c'est le sujet du prochain chapitre.

C’est ici que le B2B se distingue du B2C :
tous vos clients n’ont pas le même prix.
Une boutique B2B efficace affiche
automatiquement à chaque client connecté
ses conditions commerciales : tarifs, rabais
négociés et escomptes de volume, sans
gestion manuelle ni risque d’erreur. Trois
éléments font la différence :

Listes de prix par client : chaque client
voit ses tarifs dès sa connexion.
Prix par quantité : les escomptes de
volume sont clairs et visibles.
Affichage flexible des prix : possibilité
de passer du prix personnalisé au prix
de détail selon le contexte.

C'est la fondation qui tient toutes les
autres. Une boutique magnifique qui
affiche des stocks faux ou des prix périmés
détruit la confiance plus vite qu'elle ne la
bâtit. Quand votre inventaire et vos prix se
synchronisent en continu avec vos
systèmes, vos clients voient toujours la
réalité : ce qui est réellement disponible, à
leur prix à eux, à la minute près. La fiabilité
de la donnée, c'est ce qui transforme un
visiteur en client qui revient.

Ces six fondations ne valent que reliées entre elles !



Derrière chaque boutique en ligne qui roule sans
accroc, il y a un lien invisible qui travaille en
continu. Vos six fondations peuvent être
impeccables, mais elles ne tiennent ensemble que
si vos données circulent librement entre votre
boutique et vos systèmes internes. Ce lien, c'est le
pont. Il est le système nerveux de votre commerce
: on ne le voit pas, mais c'est lui qui fait que tout le
reste répond.

Un pont, concrètement, c'est ce qui permet à votre
logiciel comptable et à votre boutique en ligne de
se parler en temps réel, dans les deux sens, sans
que personne ait à recopier quoi que ce soit.
Voyons ce qu'il orchestre, poste par poste.

Chaque mouvement dans votre système, une
vente, une réception, un ajustement, un transfert
entre entrepôts, se répercute automatiquement sur
votre boutique. Vos clients voient toujours les
bonnes quantités. Fini les surventes, fini les
remboursements gênants, fini l'inventaire qui
dérive en silence entre deux mises à jour
manuelles. C'est la fiabilité en temps réel dont
dépend la confiance de vos clients.

Orchestrer 
sans ressaisie
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Le pont entre vos systèmes 
et votre boutique

L'inventaire, synchronisé en continu



Chaque vente sur votre boutique crée
automatiquement la transaction dans votre
système, avec le bon client, le bon mode de
paiement, la bonne information de livraison. Selon
votre configuration, ça devient une soumission,
une commande ou directement une facture. Quand
la commande est expédiée, son statut se met à
jour des deux côtés et votre client reçoit son suivi.
Votre équipe ne retranscrit plus rien.

Vos clients créés dans votre système sont
transférés vers votre boutique avec tout ce qui les
définit : leur liste de prix, leurs rabais, leur langue,
leur représentant attitré. Un client qui se connecte
voit ses propres conditions, pas les prix catalogue.
C'est ce qui rend possible la vraie expérience
d'achat B2B dont on parlait au chapitre précédent,
et elle se met en place toute seule.

Un produit ajouté dans votre système se publie
automatiquement sur votre boutique : titre, prix,
prix en solde, inventaire, code de produit, code-
barres. Vous gardez le contrôle de ce qui est
visible en ligne, par groupe, par produit ou à
l'unité. Un produit désactivé dans votre système
disparaît de votre boutique. Vous gérez vos
produits à un seul endroit, votre source de vérité,
et le reste suit.

Les commandes, créées sans
ressaisie

Les clients et les prix B2B, transférés
avec leurs conditions

Les produits, créés une seule fois !

Inventaire · Commandes 
Clients & prix · Produits

VOTRE 
SYSTÈME

COMPTABLE

PONT

VOTRE 
BOUTIQUE 
EN LIGNE 



Un bon pont ne pousse pas seulement
l'information de votre système vers votre boutique.
Il fait circuler la donnée dans les deux directions,
au bon moment, selon des règles que vous
contrôlez. Vous décidez ce qui se synchronise et
ce que vous gérez séparément. Vous décidez si
une commande web devient une soumission ou
une facture. Le pont s'adapte à votre façon de
travailler, pas l'inverse.

Une circulation dans les deux sens

Migrer ou
connecter ?
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Une fois que vos données circulent librement,
quelque chose d'intéressant devient possible. Ce
flux fiable devient une fondation sur laquelle on
peut bâtir : suivi des commandes livrables et des
back-orders, import automatique des commandes
prises par vos représentants, règles de transport
sur mesure, outils d'analyse pour mieux décider de
vos achats. Le pont ne se contente pas d'éliminer
la ressaisie. Il libère vos données pour qu'elles
travaillent enfin pour vous.

De la donnée qui circule aux outils
qui en tirent profit

Une fois que vos
données circulent
librement, on peut
bâtir presque tout

par-dessus.

Au moment de moderniser votre commerce, on
vous présentera presque toujours un choix qui
ressemble à une fatalité : tout migrer vers un
nouveau système unifié, ou rester coincé dans le
passé. C'est un faux dilemme. Dans la grande
majorité des cas, il existe un troisième chemin,
plus simple et beaucoup moins risqué : connecter
ce que vous avez déjà. Encore faut-il savoir
reconnaître lequel des deux chemins est
réellement le vôtre.

Deux chemins, et un seul est
souvent nécessaire



Posons les choses clairement. Migrer, c'est
remplacer votre système comptable ou votre ERP
par une plateforme tout-en-un qui gère aussi votre
commerce en ligne. Connecter, c'est garder votre
système actuel et bâtir un pont vers une boutique
moderne. Les deux peuvent être le bon choix. Tout
dépend de votre situation réelle.

La promesse de la migration est séduisante : un
seul système, tout au même endroit. Mais la réalité
du chantier l'est beaucoup moins. Remplacer le
système autour duquel toute votre opération est
bâtie, c'est des mois de transition, une équipe à
reformer au complet, des processus à
reconstruire, et une période où plus rien ne
fonctionne tout à fait comme avant. Au-delà du
coût, le risque est surtout opérationnel : pendant
la migration, c’est votre capacité à servir vos
clients qui vacille.

Et au bout de ce chantier, vous récupérez souvent,
dans le meilleur des cas, ce que vous aviez déjà,
plus un canal de vente en ligne. La question mérite
donc d'être posée franchement : aviez-vous
besoin de tout casser pour obtenir ce canal ?

Connecter votre système à une boutique moderne,
c'est une tout autre histoire. Votre logiciel
comptable reste votre logiciel comptable. Votre
équipe garde ses repères. Vos processus
continuent de tourner. On ajoute simplement le lien
qui manquait, et votre commerce s'ouvre sur le
web sans que rien ne casse en chemin. Vous
évoluez sans tout casser, et la mise en place se
compte en semaines plutôt qu'en mois.

Ce que la migration vous
coûte vraiment

Ce que la connexion change



La connexion règle l'immense majorité des
situations. Mais soyons honnêtes : il y a des cas
où la migration est le bon choix. La vraie question
à trancher : « mon système actuel me bloque-t-il
vraiment, ou est-ce seulement l’absence de lien
vers le web qui me bloque ? » Tout part de là.

Connectez si votre système comptable fait bien
son travail et que votre seul vrai problème, c'est
qu'il ne parle pas à votre boutique en ligne. C'est
le cas le plus fréquent.

Envisagez la migration si votre système est
réellement en fin de vie, s'il n'est plus supporté,
s'il ne peut plus suivre votre volume ou la
complexité de vos opérations, peu importe ce
qu'on y branche. Dans ce cas, le problème est en
amont, et un pont ne le réglera pas.

Le piège à éviter, c'est de migrer par défaut, sur la
promesse vague d'être « plus moderne », sans
avoir d'abord nommé précisément ce qui bloque.
Plus moderne ne veut pas dire meilleur. Mieux
connecté, presque toujours.

Comment savoir lequel est
votre chemin

MIGRER VERS UN 
NOUVEAU SYSTÈME

CONNECTER VOTRE 
SYSTÈME ACTUEL

Quelques semainesPlusieurs moisDélai

Faible, rien ne s'arrêteÉlevé pendant la transitionRisque opérationnel

Garde ses repèresTout à réapprendreVotre équipe

Votre système éprouvé 
+ le web

Un nouveau système 
+ le web

Ce que vous obtenez

Continuent de tournerÀ reconstruireVos processus



Voici un principe simple. Entre une solution qui se
met en place en quelques semaines sans rien
casser et une qui mobilise votre entreprise
pendant des mois, le fardeau de la preuve revient
à la plus lourde. Si la connexion peut régler votre
problème, elle devrait être votre point de départ.
La migration reste une option, mais une option
qu'on choisit en connaissance de cause, pas par
défaut. Le bon réflexe, c'est de commencer par le
chemin qui préserve ce qui fonctionne déjà.

Dès qu'on parle de boutique en ligne, la question
revient comme un réflexe : Shopify ou WooCommerce ?
On vous présentera souvent ça comme une guerre de
clans, avec des convaincus de chaque bord. La vérité
est plus simple et plus rassurante : les deux sont
d'excellentes plateformes, capables de faire rouler un
commerce B2B sérieux. Le meilleur choix ne dépend
pas de laquelle est « la meilleure » dans l'absolu, mais
de laquelle correspond le mieux à votre réalité.

Dans le doute, commencez
par le moins risqué

Deux excellentes plateformes. 
Le bon choix dépend de vous.

Shopify ou
WooCommerce
en 2026
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Et une chose ne change pas, peu importe le côté où
vous penchez : la valeur d'une boutique B2B se joue
dans sa connexion à votre système comptable. C'est le
pont qui synchronise vos prix par client, vos inventaires
et vos commandes, et c'est lui qui fait la vraie
différence, sur Shopify comme sur WooCommerce.

Ce qui a changé pour le B2B.
Il faut être clair sur un point, parce que l'information
circule encore de travers. Il y a quelques années, faire
du vrai B2B sur Shopify demandait le forfait Plus ou des
contournements. Ce n'est plus le cas. Depuis 2026, les
fonctionnalités B2B de base sont incluses nativement
sur tous les forfaits payants réguliers (Basic, Grow,
Advanced) : comptes d'entreprise, catalogues et prix
par client, prix par volume, règles de quantité et
conditions de paiement. Pour une PME qui se faisait
dire qu'il fallait passer au forfait le plus cher pour
vendre en B2B, c'est un changement de donne concret.

Une nuance reste importante : les capacités avancées
demeurent réservées à Shopify Plus (vitrine B2B
entièrement dédiée, catalogues illimités, logique de
paiement sur mesure, crédit-client). Pour un gros
catalogue ou une expérience B2B complètement
séparée, des applications tierces comme SparkLayer ou
B2B/Wholesale Solution demeurent nécessaires. 



vous avez des besoins B2B complexes ou
hors normes, vous voulez du sur-mesure,
et vous tenez à être pleinement propriétaire
de votre boutique.

cette liberté vient avec une responsabilité. Il
faut un bon hébergement et un suivi des
mises à jour. Concrètement, ça veut dire
entretenir une bonne relation avec une
agence qui s'en occupe pour vous.

C'est souvent le
bon choix si...

À garder en tête...

vous voulez une plateforme stable et rapide
sans vous soucier de la technique, votre
équipe est petite, et vous préférez payer un
abonnement prévisible plutôt que de gérer
de l'entretien.

pour des besoins très particuliers, certaines
fonctions avancées passent par des
applications tierces, ce qui peut ajouter des
frais mensuels. Et le développement sur
mesure y est généralement plus coûteux
que sur WooCommerce.

C'est souvent le
bon choix si...

À garder en tête...

La grande force de WooCommerce, c'est la liberté. Comme la plateforme est ouverte, on peut
pratiquement tout personnaliser et développer des fonctions sur mesure pour des opérations
complexes. Vous êtes entièrement propriétaire de votre boutique, sans frais transactionnels
imposés par la plateforme.

WooCommerce : la flexibilité et le contrôle

La grande force de Shopify, c'est la simplicité. La plateforme est hébergée, infogérée, mise à
jour automatiquement. Vous n'avez ni serveur à entretenir, ni mise à jour à surveiller, ni
maintenance technique à planifier. Vous vous concentrez sur votre commerce, Shopify
s'occupe de la mécanique.

La simplicité et la tranquillité d'esprit



Au fond, la plateforme n'est qu'un moyen. Ce qui
compte, c'est la boutique que vous bâtissez avec :
une boutique qui vous fait gagner des ventes, qui
simplifie vos opérations et qui rend l'achat plus facile
pour vos clients. Un vrai retour sur investissement,
pas une dépense de plus.

Et ça commence toujours par vous : par une bonne
compréhension de votre entreprise, de vos clients et
de vos objectifs. C'est cette analyse qui guide tout le
reste, le choix de la plateforme comme les fonctions
à développer, pour que votre boutique devienne un
véritable levier de croissance. C'est exactement là
que notre travail commence.

La vraie question n'est pas la
plateforme

SHOPIFY WOOCOMMERCE

Flexibilité, sur-mesureSimplicité, infogéréForce principale

À gérer (hébergement, 
mises à jour)

Prise en charge par 
ShopifyMaintenance

Quasi illimitéePossible, parfois via appsPersonnalisation 
avancée

Propriétaire qui veulent
le contrôle

Propriétaire qui veulent 
la tranquillité

Idéal pour...

Vous êtes 100% propriétairePlateforme hébergéePropriété



Partir de zéro, c'est presque un avantage : rien à
défaire, aucune mauvaise habitude technique à
corriger. On peut concevoir avec vous, dès la
première ligne, une boutique pensée pour vos
objectifs et taillée pour votre façon de travailler. Vous
avancez sur des bases saines, sans reprise ni
rattrapage, et chaque choix sert directement votre
croissance. Bien faire du premier coup coûte presque
toujours moins cher, et rapporte plus vite, que
corriger après coup. 

Et si vous n'avez aucune
boutique pour l'instant ?

Le bon choix de
plateforme, c'est

celui qui colle à votre
réalité et fait de votre

boutique un vrai
levier de croissance. 

Votre donnée,
votre actif pour

le commerce
agentique
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Il y a quelque chose de nouveau qui regarde votre
catalogue : les agents numériques. Les assistants
d’achat, les moteurs de recherche intelligents et les
outils d'intelligence artificielle dans lesquels vos
clients tapent désormais leurs besoins. De plus en
plus, votre client ne magasine plus directement sur
votre site. Il demande à un assistant de trouver le bon
produit, au bon prix, livrable au bon moment, et c'est
l'assistant qui consulte votre boutique à sa place.

Ça change une règle de base. Ces agents ne
regardent pas vos belles photos ni la mise en page
de votre site. Ils lisent votre donnée. Le prix,
l'inventaire, la fiche produit, la disponibilité. Et ils
comparent, à la vitesse de la machine, votre donnée
à celle de vos concurrents. Si la vôtre est fiable et
complète, vous existez dans leur réponse. Si elle est
fausse, périmée ou incomplète, vous êtes écarté sans
même le savoir.

En 2026, vos clients ne sont plus
les seuls à magasiner chez vous



On vous répète partout que l'intelligence artificielle va
tout transformer. C'est vrai, mais on oublie de vous
dire la condition. Un agent qui pige dans un
inventaire faux recommande un produit en rupture.
Un assistant qui lit des prix non synchronisés
affiche le mauvais tarif. L'AI n'invente pas la fiabilité,
elle l'amplifie quand elle est là et elle amplifie le
désordre quand elle ne l'est pas.

C'est pour ça que la course à l'AI ne commence pas
par l'AI. Elle commence par la qualité de vos données.
Une entreprise dont les prix, les inventaires et les
fiches circulent proprement entre ses systèmes et sa
boutique est déjà prête pour ce monde-là. Une
entreprise dont les données vivent en silos, recopiées
à la main, ne l'est pas, peu importe les outils qu'elle
achètera ensuite.

Cette logique ne sert pas que les agents d'achat.
Elle vous sert dans toutes vos vitrines numériques.
Les moteurs de recherche, les comparateurs, les
nouvelles formes de recherche par AI : tous
récompensent la donnée structurée, cohérente et à
jour. Une donnée fiable, c'est une chaîne de
confiance numérique qui renforce votre crédibilité
partout où votre commerce apparaît, du résultat de
recherche jusqu'à la recommandation d'un assistant.

Autrement dit, le travail que vous faites pour
synchroniser vos systèmes ne sert pas seulement à
sauver du temps à votre équipe aujourd'hui. Il
construit l'actif qui vous gardera visible demain,
dans des environnements d'achat qui n'existaient
même pas il y a deux ans.

L'AI ne sauve personne sans
données fiables

La donnée propre, c'est aussi ce
qui vous rend visible

Donnée fiable

Donné en silos

 l'agent lit

 l'agent lit

recommande votre
produit, au bon prix

mauvais prix, rupture
affichée, vous êtes

écarté



Une fois vos données propres, centralisées et
synchronisées, quelque chose de nouveau devient
possible : les faire travailler pour vous. C'est là que
l'analyse, et l'IA quand elle s'appuie sur une donnée
fiable, prend tout son sens.

Concrètement, ça veut dire décider avec des chiffres
plutôt qu'à l'instinct. Analyser vos ventes réelles pour
savoir quels articles garder en stock et lesquels
commander seulement sur commande ferme (booking).
Repérer les tendances avant qu'elles ne deviennent
évidentes. Forer dans vos historiques pour comprendre
ce qui se vend, à qui et pourquoi, puis ajuster votre offre
en conséquence. C'est ça, le vrai retour sur
investissement d'une donnée bien organisée : un outil de
décision qui vous aide à vendre plus tout en immobilisant
moins de capital dans du stock qui dort.

Soyons concrets, parce que c'est là que le
discernement compte. L'intelligence artificielle crée de
la valeur réelle quand elle s'appuie sur des données
fiables pour faire un travail précis : suggérer un
réapprovisionnement à partir de l'historique réel,
repérer un produit qui se vend anormalement vite,
alléger une tâche répétitive qui grugeait le temps de
votre équipe. Elle devient du bruit quand on la plaque
sur des fondations bancales pour suivre une mode.

Notre conviction est simple, et c'est celle qui guide
notre travail. On ne bâtit pas l'AI avant les fondations.
On bâtit des fondations fiables, et l'AI vient ensuite s'y
appuyer, au bon endroit, là où elle crée réellement de la
valeur. C'est exactement ce que vos données
synchronisées rendent possible : une entreprise déjà
prête à intégrer ces outils à leur juste valeur, à mesure
qu’ils mûrissent. Du concret, dès aujourdʼhui.

Quand vos données se mettent à
travailler pour vous

Où l'AI crée vraiment de la valeur,
et où elle n'est que du bruit

L'intelligence
artificielle ne

remplace pas 
une fondation 
solide. Elle la
récompense.



Tout ce dont on vient de parler, des fondations
d'une boutique B2B jusqu’au pont qui relie vos
systèmes : tout ça, ce sont des projets concrets
que nous menons pour des distributeurs et des
manufacturiers québécois, avec leurs vrais
catalogues, leurs vrais clients et leurs vraies
contraintes. Voici deux d'entre eux.

GFW approvisionne les détaillants de plein air en
articles de chasse et pêche partout au Canada. Un
catalogue de plus de 92 000 produits, des listes
de prix distinctes par groupe de clients, et des
commandes qui arrivaient de partout : du web, des
représentants sur la route, des saisies directes
dans le système. Chaque source demandait ses
propres manipulations, et chaque manipulation
ouvrait la porte aux erreurs.

Les preuves
11 Des distributeurs d'ici,

des résultats concrets

GFW Distributions

orchestrés entre l'entrepôt et le web, en continu
92 000 produits



Lire l'étude de cas complète 

Lire l'étude de cas complète 

Nous avons conçu une boutique B2B connectée à leur
système comptable, capable d'afficher à chaque
détaillant sa propre liste de prix, de centraliser les
commandes peu importe leur origine, et de suivre d'un
coup d'œil ce qui est livrable et ce qui est en rupture.
Nous avons même bâti un outil qui distingue le volume
réel de la vélocité des ventes, pour orienter les décisions
d'achat sur des faits plutôt qu'à l'instinct.

Fredette fournit de l'équipement de nettoyage industriel:
balais mécaniques, laveuses, récureuses à plancher. Une
logistique exigeante, où une palette côtoie un petit colis,
et des commandes qui arrivent du web, des représentants
et du système comptable. Le défi : bâtir, dès le lancement,
une opération efficace sans répéter les frictions
habituelles du commerce de gros.

Nous avons mis en place une boutique connectée sans
double saisie, une interface unique pour toutes les
commandes, des règles de transport qui gèrent aussi bien
la palette que le petit colis, et un portail client qui donne à
leurs clients l'autonomie qu'on associe normalement aux
grands joueurs. Le résultat tient en une phrase : Fredette
nous confie aujourd'hui une troisième entreprise.

Fredette : la même efficacité,
reproduite d'une entreprise à l'autre

https://commerce-electronique.ca/etude-de-cas-gfw-distributions/
https://commerce-electronique.ca/fredette-une-boutique-en-ligne-connectee-a-acomba/
https://commerce-electronique.ca/fredette-une-boutique-en-ligne-connectee-a-acomba/


Vous avez maintenant une image complète : ce
qu'une boutique en ligne B2B doit faire, ce que vos
clients attendent, ce que le pont orchestre entre
vos systèmes, et comment un projet se déroule
sans tout casser. Reste une question, la vôtre :
qu'est-ce que ça donnerait, concrètement, dans
votre cas à vous ?

C'est exactement à ça que sert une consultation.
Pas un argumentaire de vente, un diagnostic. En
une trentaine de minutes, nous regardons
ensemble votre situation réelle : votre système,
votre catalogue, vos clients, votre façon de
travailler. Et vous repartez avec une image claire
de ce qui peut être automatisé chez vous, que
vous décidiez de travailler avec nous ou non.

Il n'y a pas deux projets identiques, parce qu'il n'y
a pas deux entreprises identiques. Le distributeur
sur Acomba qui veut connecter une boutique
existante, le manufacturier qui part de zéro, le
détaillant sur Servicentre qui veut refaire sa
boutique au complet : chacun a son chemin. Notre
rôle, c'est de partir d'où vous êtes, pas de vous
faire entrer dans une solution générique.

C'est pour ça qu'on commence toujours par
écouter. Dites-nous votre système et votre point
de départ, et la conversation s'ajuste à votre
réalité dès la première minute.

Par où
commencer

12 La prochaine étape n'engage à
rien, sauf à y voir clair

Ce qu'on construit ensemble
dépend de votre point de départ

Réserver ma consultation gratuite

https://commerce-electronique.ca/contact/


Tout au long de ce guide, un fil rouge est revenu :
la technologie est là pour prendre en charge le
répétitif, pour que vos gens se concentrent sur ce
qui compte vraiment. La relation avec vos clients.
Le développement de votre entreprise. Le travail
qui demande un cerveau humain et un jugement
humain.

Connecter vos systèmes vous redonne du temps,
de la fiabilité et de la tranquillité d’esprit pour
faire grandir votre commerce. C’est un moyen au
service de votre croissance. Et c'est exactement
ce qu'on fait, depuis plus de dix ans, pour des
distributeurs et des manufacturiers d'ici.

On serait heureux de le faire pour vous aussi.

Un dernier mot

Synergy e-commerce
 1.877.300.0061 commerce-electronique.ca
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