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Avertissements

L’auteur a fait tout son possible pour s’assurer que l’exactitude des informations contenues dans ce livre était juste au moment de leur publication. L’auteur décline par la présente toute responsabilité envers chaque partie pour toute perte, dommage ou interruption causés par des erreurs ou des omissions, que ces erreurs ou omissions résultent d’un accident, d’une négligence ou de toute autre cause.
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Il est prudent de supposer que, de par votre lecture sur le sujet, vous avez déjà compris les principes fondamentaux du dropshipping. Si vous êtes sérieux et souhaitez que votre entreprise prospère, les étapes financières et commerciales suivantes vous seront très utiles. La plupart des entrepreneurs le savent, y compris dans les entreprises qui font du dropshipping, que cela nécessite beaucoup d’engagements. Tous ceux qui recherchent un système rapide et rentable ne le trouveront pas dans le dropshipping, car cela demande un investissement massif en argent ou en temps. Pour les débutants en dropshipping, cette méthode s’avère bien meilleure que d’investir de l’argent parce que : vous apprendrez les principes de base d’une entreprise. À mesure qu’elle évolue et grandit, vous serez mieux équipé pour gérer les autres. Vous serez capables de connaître votre marché et vos clients à un niveau intime et, par conséquent, vous saurez prendre de meilleures décisions. Vous ne tomberez pas dans le piège de dépenser de l’argent là où ce n’est pas rentable. Vous acquerrez de nouvelles compétences qui vous aideront en tant qu’entrepreneur. Bien entendu, vous pouvez aussi créer une entreprise de dropshipping rentable en investissant une grosse somme d’argent. Cependant, ce n’est pas la meilleure méthode. Lorsqu’une entreprise en est à ses débuts, il est préférable d’avoir quelqu’un qui s’investit dans sa réussite. Sans comprendre les fonctions de base de votre entreprise, vous devrez dépenser des sommes faramineuses pour utiliser les services d’experts du marketing, des programmeurs et des développeurs. En fin de compte, vous ne gagnerez pas d’argent. Et même si vous décidez d’y investir de votre temps, vous aurez toujours besoin d’un capital initial.

Les types d’entreprises les plus courantes sont les suivantes : 

L’Entreprise individuelle : cette structure est la plus simple à mettre en œuvre. Cependant, elle n’offre pas de protection de responsabilité personnelle. Lorsqu’une personne engage des poursuites contre votre entreprise, vos biens personnels ne sont pas protégés. 

La Société à responsabilité limitée (LLC) : avec cette structure, votre entreprise est considérée comme une entité distincte et vos actifs personnels sont protégés. La protection est presque optimale, mais c’est mieux qu’une entreprise individuelle dans ce domaine. 

C Corporation : c’est la meilleure structure de protection de la responsabilité. Comme vous pouvez le deviner, il n’est pas facile de se constituer en société et la taxation sera double. 

Les petits entrepreneurs choisiront plutôt le statut d’entreprise individuelle ou parfois la LLC. Mais dans de nombreux cas, la LLC est ce qu’il y a de mieux. Toutes les entreprises sont tenues par l’IRS d’avoir un EIN (numéro d’identification de l’employeur). C’est comme le numéro de sécurité sociale de votre entreprise. Le processus pour en obtenir un est simple et gratuit. 

Ensuite, l’une des plus grandes erreurs que l’on puisse commettre lors du démarrage d’une entreprise c’est de mélanger les finances de votre entreprise avec vos finances personnelles. Il est donc important d’ouvrir de nouveaux comptes au nom de votre entreprise. Cela inclut :

• Compte courant professionnel.

• Compte PayPal.

• Carte de crédit.

Pour percevoir la taxe de vente, cela sera aussi nécessaire si :

• Votre pays d’opération collecte la taxe de vente.

• Un client de votre pays passe une commande.

Dans la plupart des pays, une licence commerciale est nécessaire et vous devez la renouveler régulièrement. Vérifiez vos réglementations et lois locales pour voir ce dont vous pourriez avoir besoin. En tant que propriétaire de boutique, vous êtes amené à fournir un travail considérable pour offrir une belle expérience d’achat à vos clients. Vous améliorez régulièrement la qualité de votre boutique, rédigez des e-mails et retouchez des photos pour que vos clients soient satisfaits. Par conséquent, l’expédition d’un produit que vous ne fabriquez pas peut être un défi. C’est comme si un inconnu gérait votre marque. Mais une planification minutieuse rendra cette tâche plus facile. 

Voici les étapes et décisions clés qui doivent former les bases de votre stratégie d’expédition. Vous pourrez toujours les changer à mesure que vous entreprise grandit. 

Méthodes et tarifs d’expédition : Allez-vous proposer une livraison forfaitaire ou gratuite ? Sinon, vos clients devront-ils couvrir les frais d’expédition ? 

Poids des produits : Combien pèsent vos produits ? 

Votre emballage préféré : Avoir en tête une option d’emballage vous aidera mieux à estimer le prix d’expédition. 

Origine de l’emballage : Obtenez un emballage gratuit de DHL, UPS et USPS. Vous pouvez également opter pour des emballages de marque. Votre stratégie de prix déterminera vos tarifs d’expédition. Vous pouvez offrir la livraison gratuite et augmenter le prix des produits ou le payer avec vos bénéfices. Vous pouvez également équilibrer les deux. Une autre option consiste aussi à choisir une livraison forfaitaire ou à facturer des tarifs de transporteur en temps réel.

Comment calculer les frais d’expédition ?

Les tarifs d’expédition sont souvent basés sur les éléments suivants :


●  Pays de destination. 

●  Pays d’expédition.

●  Poids du colis.

●  Taille du colis. 



D’autres options comme l’assurance et le suivi sont également possibles. Dans ces cas-là, il faut en tenir compte dans vos marges bénéficiaires. Lorsque vous faites vos calculs, intégrez tous les coûts associés. L’emballage ne consiste pas seulement à livrer le produit chez le client. Les acheteurs ont des attentes plus élevées. Vous devez être compétitif, mais efficace en faisant tout votre possible pour impressionner vos clients. Offrez à vos acheteurs une expérience de service exceptionnelle. Les options d’emballage les plus courantes sont les enveloppes et les boîtes. Uline propose une large gamme de matériels d’expédition pour tous vos besoins. Les autres fournisseurs d’emballages sont eSupplyStore, Fast-Pack et ValueMailers. Quant aux assurances de suivi et d’expédition, elles offrent une sécurité non négligeable. Les transporteurs ne facturent pas très cher pour ce service. C’est pourquoi, si vous le pouvez, souscrivez à une assurance sur les produits coûteux pour vous assurer d’être couvert lorsque votre colis est perdu. Certains coursiers intègrent même une assurance dans leurs frais d’expédition. Gardez donc cela à l’esprit lorsque vous comparez les prix des services de messagerie. 

Une documentation douanière appropriée est aussi requise si vous expédiez dans un autre pays. Les formulaires sont disponibles directement en magasin chez les transporteurs ou dans votre bureau de poste local. Assurez-vous de remplir les formulaires clairement et honnêtement, sinon votre colis risque d’être retenu à la douane. Dans la page de votre politique d’expédition, incluez aussi tous les frais de douane supplémentaires que le client pourrait devoir payer à la livraison. 

Enfin, après avoir choisi le transporteur, il convient de créer des comptes professionnels. Ces comptes présentent de nombreux avantages pour votre entreprise, car l’étiquetage manuel de vos colis peut être fastidieux et prendre du temps. Si vous utilisez Shopify, vous pouvez souscrire à leur service d’étiquetage pour gagner du temps. Le choix de passer par l’intermédiaire d’un entrepôt de distribution vous offre également des avantages tels que des délais d’expédition plus courts et des tarifs d’expédition avantageux. Ils présentent également des inconvénients ; dans ce cas, c’est à vous d’effectuer les vérifications au préalable.
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Chapitre 1

Particularités sur le dropshipping


[image: image]




De nombreux points sont à considérer dans la gestion d'une entreprise de dropshipping réussie. Ils peuvent être résumés en deux principes clés : les choses peuvent devenir désordonnées ; il faut l’accepter. Parfois, le client impliqué peut compliquer les choses. Dans ce cas, adoptez une mentalité de KISS : KISS signifie Keep It Simple, Stupid ! Restez simple, tout bêtement !

Optez pour les solutions faciles à mettre en œuvre même si elles ne sont pas parfaites. Les fournisseurs peuvent faire des erreurs, même les meilleurs. Cela peut vous arriver aussi. Reconnaissez simplement l'erreur sans blâmer personne. Excusez-vous auprès du client et promettez-lui de réparer cette erreur. Vous devez avoir confiance en votre client et le lui montrer en faisant le nécessaire pour corriger l'erreur. Par exemple, vous pouvez rembourser les frais d'expédition ou proposer un cadeau de dédommagement. Vous pouvez aussi faire en sorte que votre fournisseur paie les frais ; vous devez reconnaître l'erreur, mais pas nécessairement la payer. Le fournisseur peut ne pas payer les cadeaux, mais il doit payer les autres dépenses impliquées. 

L'un des plus grands défis pour les dropshippers est la gestion des stocks. Les astuces ci-dessous vous aideront à réduire le nombre d'articles en rupture de stock : 

Ayez plusieurs fournisseurs : lorsque le premier fournisseur n'a pas cet article, le second l'aura probablement. 

Choisissez judicieusement les produits : vendez les articles proposés par les deux fournisseurs. Vous aurez ainsi deux options. 

Utilisez des produits génériques : lorsque deux fournisseurs proposent des articles différents, mais identiques, présentez clairement la description de votre produit générique et indiquez les deux numéros de modèle. 

Vérifiez la disponibilité des articles en communiquant régulièrement avec le représentant commercial du fournisseur pour connaître l’état de ses stocks.

Commandes en rupture de stock : même si vous arrivez à tout planifier parfaitement, à un moment donné, vous ne pourrez pas honorer une commande. Dans ce cas-là, si possible, proposez un produit de remplacement similaire, au lieu de simplement dire au client que vous avez des difficultés d’approvisionnement.

Acheminer la commande vers votre fournisseur préféré : avoir un fournisseur «préféré» et lui passer toutes les commandes par défaut. 

Itinéraire en fonction de l'emplacement : acheminez toujours la commande du client vers le fournisseur le plus proche. 

Itinéraire en fonction de la disponibilité : cela peut être une option mouvementée, mais il existe des services tels que eCommHub. 

Itinéraire basé sur le prix : c'est plus facile en théorie qu'en pratique. 

Numéros de carte de crédit : stocker les données de carte de crédit de vos clients est bien pratique, mais aussi risqué. Je vous conseille de ne pas y recourir. 

Commandes frauduleuses : soyez prudent et faites preuve de bon sens pour éviter cette situation. L’AVS, le système de vérification d'adresse, empêche les voleurs de réussir leurs achats.

Soyez vigilant lorsque vous remarquez ce qui suit:

• Expédition et facturation différentes

• Différents noms

• Adresse e-mail étrange

• Expédition accélérée

Les remises en argent

Lorsque vous recevez une somme d’argent, agissez rapidement. Présentez tous les documents nécessaires pour prouver que la commande a bien été exécutée, car vous risquez de perdre la cause si les adresses de facturation et d'expédition sont différentes. Vérifiez les politiques de retour de vos fournisseurs avant de rédiger les vôtres. Pensez également aux éléments qui peuvent compliquer le processus, tels que les frais de réapprovisionnement, les articles défectueux, etc.

Problèmes d'expédition

Vous pouvez utiliser l'une de ces trois formes de tarifs d'expédition :

• Tarifs en temps réel

• Tarifs par type

• Expédition forfaitaire

Service client

Une feuille de calcul Excel ne sera pas d'une grande aide ici. Essayez plutôt ces options :

• Help Scout

• Zendesk

• Desk

• Kayako

Pour l'assistance téléphonique, essayez :

• Grasshopper

• RingCentral
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Chapitre 2

Marketing par email efficace
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Même avec l’essor des réseaux sociaux, le courrier électronique est toujours une partie importante de la vie de la plupart des gens. Donc, si vous êtes un entrepreneur, l'une des meilleures choses que vous puissiez faire pour votre entreprise est de créer une campagne de marketing par e-mail lucrative. Cependant, beaucoup de personnes n'ont aucune idée de comment s’y prendre. Partout où ils regardent, les gens sont bombardés de publicités, d’argumentaires et de toutes sortes d'interruptions. Bien que vous puissiez penser que votre message est unique, le lecteur ne fera probablement pas la différence. N'oubliez jamais l'espace dans lequel vous vous trouvez et gardez toujours vos meilleures manières. Être dans la boîte de réception d'une autre personne, c'est comme être invité chez lui pour le dîner. Si votre hôte vous demande d'enlever vos chaussures, vous ne discutez pas. Le même cas s'applique au marketing par courriel. C'est leur espace personnel et vous devez être respectueux. C’est pourquoi l'obtention de l'autorisation est la première étape pour réussir une campagne de marketing par e-mail. Vous devez avoir une liste de diffusion importante. Vous pouvez le faire en offrant des cadeaux, en proposant des mises à jour de produits ou une newsletter. Il n'y a pas de bonne ou de mauvaise manière entre les deux, à condition que vous exprimiez un objectif clair lorsque vous demandez l'adresse de quelqu'un. Rendez les gens enthousiastes à l'idée de donner leur adresse au lieu d'écrire simplement «entrez votre adresse e-mail pour les mises à jour».

Les grands fournisseurs de services de messagerie s'efforcent de garantir que les principaux FAI ne bloquent pas vos e-mails. En fait, ils n'ont aucun contrôle sur la destination de vos e-mails, boîte de spam ou boîte de réception. La mise en liste blanche garantit la bonne livraison de vos e-mails. Vous êtes ajouté à la liste blanche en demandant à votre destinataire de vous ajouter à son carnet d'adresses. Donnez toujours des instructions sur la façon de procéder dans chaque e-mail. Définissez vos attentes. Un appel à l'action fort et un suivi cohérent sont les ingrédients d'une campagne positive. Ne promettez pas d'envoyer un e-mail par semaine, puis d'envoyer des e-mails tous les jours. Tenez votre promesse, quelle qu'elle soit. Mettez-vous dans la peau de votre lecteur si vous prévoyez de vous présenter souvent. Votre message doit être conforme aux attentes que vous définissez. Demandez-vous toujours quelle valeur vous ajoutez. Les meilleures newsletters, pour la plupart des lecteurs, sont celles qui mélangent correctement les mises à jour et la messagerie. Lorsque vous envoyez une newsletter avec des images et des mises à jour de produits, essayez d'inclure une mise à jour conviviale ou un message personnel. Au lieu de parler à votre liste uniquement lorsque vous avez quelque chose à vendre, utilisez le répondeur automatique et programmez le contenu pour une livraison cohérente. Il est utile d'être en contact et d'avoir une relation avec votre liste.
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