Webinar : vendre en ligne editeurs
111/11/20 - adeb.be]



@Seynaeve

Il y a un peu de moi dans Café Numerique,
RueDuWeb, Startup Weekend, Lean fund,
Becommerce et wepika

... Et chez mes 3 enfants
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Les nouvelles mesures du Covid nous contraignent a reporter les ; ) DECOUVREZ LE MAGAZINE FILIBER HORS-SERIE
rencontres a venir ainsi que toutes les animations : \ & SPECIAL RENTREE LITTERAIRE 2020 !
(Halloween, les lectures de contes et les séances de jeux).
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#People don't buy product

They buy better #versions of themselves

This is what your business makes.

Person who's a Your Awesome person
potential customer product who can do rad shit!



#fEmployees / #Entrepreneurs

l -



http://www.youtube.com/watch?v=PN-MjUC4f9k

#0 La technologie et la connaissance

L'information, administratif, formation,
comptabilite, paiement, livraison, copy,
traductions, photographies, statuts,
approvisionnements, ...

==> #Commodity

STOP avec



“2 sided market”

Same-side
network
effects

network
effects

Same-side ( Customer Cross-side Customer )

group A network effects group B

Platform provider

* Infrastructure
« Architecture




Numeériser la face nord

Réunion
Comité de lecture
Guider vos auteurs https://www.amazon.fr/gp/bestsellers/books

Créer une histoire avant la sortie du livre
o 22500 en 1 semaine pour “Léna Situations” (chiffre GCK sortie de caisse)

Tuto d’écriture en ligne
nanowrimo.org challenge 50k mot en un mois



Numeériser la face sud

e Vente LIVE (jeux vidéo, jeux de sociéte, e-commerce, ...)

o https://ledigitalpourtous.fr/2020/10/18/live-shopping-nouvelle-tendance-e-commerce/
Impression a la demande

Faire continuer I'histoire ensuite (SMS, Whatsapp, push natification, ...)
CTA ala fin d’'un livre
Mettre en pieds dans I'occasion (vinted, fbo marketplace ...)

reinvente I'objet comme l'on fait le CD. Un livre de poche c’est

5€ a 10€

200 pages en noir et blanc

papier 150g/m2

Couverture cartonnée avec image / titre

4éme de couverture avec résume

reliure collée

un auteur

Serif justifié

1p blanches. 1p faux titre. 1p blanches. 1p blanches titre. 1p blanches. 1p remerciements,

O 0O O 0O O O o o o



Sell products or
services to companies

Make large scale sales

Look for efficiency

Thev want to be educated

Need to resolve
specific necessities

Based on very
long relationships

Decision making goes
through different levels

Few clients and
large purchasing volume

Centered on logic
and characteristics

Look to accomplish
long term goals
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Sell their products
or services to individuals

Sell for personal
consumption

Look for promotions and
entertainment

They want to have fun and be

happy with their purchase

Need to resolve
basic necessities

Based on very
short relationships

They make emotional
dedisions

Many clients and
low purchasing volume

Centered on desires
and benefits

Want rapid
and immediate results




Sales price

Manufacturer’s
sales price

~ Profit

Overhead
. Direct costs



Distribution indirecte

Fabricant Grossiste

N~

I 10N0S

Détaillant

7

Barriere de lI'information




e Kindle Direct Publishing https://kdp.amazon.com/fr_ FR/ = 30% de marge
et payé a 60j (et 60% en papier imprime a la demande)

e Fnac/Kobo

e Cultura

e lalibrairiebelge.be

[

Les non spécialisé

e https://www.bol.com/nl/l/literatuur-romans/N/24410/
e https://www.cdiscount.com/livres-bd/v-105-0.html
e https://www.amazon.fr/gp/browse.html?node=301061



Les 6 etapes cles
de votre projet

e-commerce



1. Strategie

6. Rétention 5 Tl
. Design
fidélisation &

3.

5. Conversion ,
Développement

4. Acquisition




1. Strategie

Définition des objectifs

Analyse concurrentielle:

g

- Prix

- Expérience utilisateur (design, contenu, navigation)
- Livraison

- Moyens de paiement

- SAV

- Audit SEO

- Audit SEA

Redéfinition des objectifs, dans quelle cour voulez-vous jouer?
— Développement d’un avantage concurrentiel

Quel probléme résoudra votre e-commerce (PAIN) '
Le chiffre d'affaire escompté

La cible : BtoB, BtoC, public et domaine d'action
Votre mode de fonctionnement :

avez vous des houtiques physiques ou un logisticien ?
Désirez vous passer par la vente multicanal ?

Le budget et le personnel disponible

Boutique multilingue ?

Vos demandes particulieres ( réservation en ligne,
agenda..)

Aurais-je un stock ou pas ?



All the #features dreamed, but nobody dream




#BusinessModeleCanvas #SWOT

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

How do we get, keep, and grow
customers?

Which customer relationships
have we established?

How are they integrated with
the rest of our business model?

How costly are they?

IKEY PARTNERS

who are our key partners?
who are our key
suppliers?

Which key resources are
we acquiring from our
partners?

Which key activities do
partners perform?

KEY ACTIVITIES
what key activities do our
value propositions require?
Our distribution channels?
Customer relationships?
Revenue streams?

VALUE PROPOSITIONS

what value do we deliver to the
customer?

which one of our customers’
problems are we helping to
solve?

what bundles of products and
services are we offering to each
segment?

Which customer needs arewe
satisfying?

What is the minimum viable
product?

CHANNELS

Through which channels do our
customer segments want to be
reached?

How do other companies reach
them now?

Which ones work best?

Which ones are most
cost-efficient?

How are we integrating them
with customer routines?

KEY RESOURCES

Wwhat key resources do our
value propositions require?

Our distribution channels?
Customer relationships?
Revenue streams?

COST STRUCTURE

what are the most important costs inherent to our business modei?
which key resources are most expensive?
Which key activities are most expensive?

REVENUE STREAMS

For what do they currently pay?
what is the revenue model?
what are the pricing tactics?

CUSTOMER
SEGMENTS

For whom are we
creating value?

Who are our most
important customers?
what are the customer
archetypes?

For what value are our customers really willing to pay?



panier moyen htva
cout marchandise

-1% de retours / pertes
Frais livraison htva
Frais paiement 2%
stockage

#P&L carton biere

Cout d'aquisition client htva
récurence annuel

nbr client old

nbr client new

Marge BRUT

site et accompagnement marketing
budget branding

adminitratif

fiancement

salaires

Marge NET

- 15 000€
- 5000
- 10 000

- 30612¢€

- 5 000€
- 5 000€
- 10 000

- 21000€

- 5 000€
- 5 000€
- 12 000

- 42 000€
- 56 881€

28 851€
- 15000€
- 7500
- 15000

- 60 000

- 5000
- 7500
- 15 000€

- 60000

119 151€

- 5000€
- 10 000
- 20 000

- 60 000
24 151€

159 440€
15 000€
10 000€
15 000€

60 000€

- 5 000€
- 10 000€
- 15 000€

- 60 000€




A- MarkEtS places B SaaS (Software A A service)

OxaticsBWIZId

E-COMMERCE SOLUTIONS

bol.com” €O
C. CMS

I PRESTASHOP
-\




saas (shopify apd ~30€/mois, CA <1M)

« Concept consistant a proposer
un abonnement a un logiciel
plutdt que 'achat d'une licence »

) shopify Oxatis

+ couteaux suisses : odoo, ...




wizishop

dropizi by wizishop
oxatis

shopify
wix.com/ecommerce
squarespace.com/econ
ccvshop.be

Pays
France
France
France
us

us

us
Belge

Frais fixe
D€
0€
0€
0€
0€
D€
35€

Prix bas - contraintes + avantages
27 € 2% frais tout est illimite, guide, relances
27 € 2% frais synchronisation Aliexpress
99 € 2% frais Services
25 € multilingue bof, leader mondial
16 € multilingue ?  beau, bcp d'outils, aides et cont
24 € multiingue ?  beau, pas de frais par transactiqg
25 € 50 produit son propre domaine

Prix haut - contraintes
297 € 0.5% frais
297 € 0.5% frais
2000 € 0.35% frais
260 € gestion taxes

tout est illimité, guide, relanc
personalisation

persanalisation

connecteur ERP, B2B
persanalisation

24 € 'e-comemrce n'es campagnes email

36 € l'e-comemrce n'es paiement rédurents

45 € 15000 produits

lien avec grossistes



dedie (prestashop apd 3 000€, CA 0-10M)

y! Q W00

Magento PRESTASHOP  COMMERCE




2. Design

« Template
e Template + adaptations

e Design sur mesure



Eléments constitutifs du site
Rubriques
Schemas des pages
Contenu / documents attendues



Graphisme
Responsive
Compatibilité
Creation graphique
Charte graphique
Disposition des elements
Wireframes (maquettes fil de fer)
Ergonomie
Visuels



Spécificités

?7?7? quel est le sur mesure ???
(tout ce qui est hors standard dans la
solution)



Modules
Cookies / GDPR
Paiement
Livraison
Filtres
Recherche
Actualités et agenda
Document
Vente privée / Espace réserve
Newsletter
Google Analytics / Search Console
Like
Share
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valuable
findable accessible

credible



Contenu
o Quol ? (en moins de 3 sec)
o Pourquoi ? Comment ? Quol ?

o Navigation / Menu claire ?
o Moteur de recherche facile ?

Look
o Type: Luxe, Discount, Techno, Nature, ...
e Wow ?

Tech






La Chaine De Production d’un Site
JALONS, IMPLICATION, IMPORTANCE ET DELAI

tests sur environnements
mformathues et navigateurs

réflexion création graphique développement o soumission aux
et analyse des pages principales informatique iitheradon da n::ctﬁgrfzhie
périmétre du site maqUettage création et livraison contréle et confeny aszet'enr‘neerrsus
5 1ére rencontre des autres pages A A 3
o arbgLe:ic;nce validation mise en
= expression 1 1
§ des besoins charte rédactionnelle ® ® ® d usite J h g:i fed u
= validation de ® test final
w l'expression des es na
= besoins validation de et fecettage
1ére rencontre Varborescence du site livraison des contenus
: s validation des créationss
validation du validation des des autres pages
périmétre du site ma q uettes
validation des créations
des pages principales

JALONS IMPLICATION IMPORTANCE PHASE ETAPES
® Faible Moyenne

Trés Forte Premiére

Rencontre

Repére des Etapes



3. Développement

e Solution Open Source (Prestashop, Opencart,
Magento, ...)

e SAAS (Software As A Service - Wizishop,
Prestabox, 42Stores,...)
e Solution propriétaire



Paiement

Présence d'un module pour votre CMS

Des frais de transaction (et coiit de remboursement
plus bas (~0,25€ et moins de 2% )

Une couverture internationale plus large (carte bleu,
bancontact, iDeal, visa/mastercard)

Un processus de commande plus fluide (responsive sur
mobile, qrcode, ...)

Interface d'administration facile (pouvoir rembourser
facilement, voir facilement pourquoi tel transaction est
rejetée)

Un taux de rejet des transactions plus bas (Ex: rejet
automatique si client d'une IP chinoise avec une carte
[talienne qu'il essaie de livrer en Roumanie)

Un niveau de sécurité plus élevé (maturité de la
solution)

Temps pour remplir 'administratif a l'ouverture du
compte (1 semaine & 2 mois)

hipay direct :
Adyen

Stripe

Mollie

Ogone / Ingenico
Paypal

Braintree

pay.nl

multisafepay / MSP
Worldline e-payments / Sips
Amazon Pay
Paymill

N

Klarna

Viva wallet



Paiement

Visa /CB Visa Visa Bancontact ING Home'Pay, Multibanco, | Sofort, Giropay SisalPay
Mastercard | Mastercard | Mastercard | Mistercash KBC/CBC, Belfius Payshop (Allemagne) (Italie)
Méthodes de paiement Europe Monde (Belgique) (Belgique) (Portugal)

I [ | 5 < O 2 A= | = I
Volume

VISA _sorory inG e T AT NG| P -- MB i payshop [LIL1]
—

BANKING

MATOMCD

Przelewy24
(Pologne)




Transporteur

En Belgique (BE) : Livraison en 24h (jour ouvrable).
Format maximum : La face la plus longue est de maxi. 1,5 m.
(1 x longueur + 2 x largeur + 2 X hauteur = un maximum de 3 m).

T T T TR

Offre standard Une adresse au choix 5,70 € 6,20 € 10,70 €

e Suive en ligne
« Preuve de dépét Un point d'enlévement ou Distributeur de 4,70 € 4,70 € 8,00 €

Colis?

Garantie Une adresse au choix 6,70 € 7,20 € 10,70 €

e Garantie jusqu'a 500 €

Colis?

Paiement par le destinataire Une adresse au choix 14,20 € 16,50 € 22,55 €
e Garantie jusqu'a 500 €
« Signature pour réception Un point d'enlévement? 12,35 € 14,50 € 18,00 €




Transporteur

0-5 kg 16,40 € 3280 €

5-10 kg 16,40 € 49,20 €
10-20 kg 39,69 € 79,38 €

20-30 kg3 39,69 € 99,22 €

1. Allemagne, France (sauf Dom-Tom), Grand-Duché de Luxembourg, Pays Bas et Royaume Uni.

3. Les envois au-dessus de 10kg destinés a des pays faisant partie de ['Union Européenne sont soumis a la TVA. Les tarifs mentionnés sont TVA incluse (21%).




France
3,35 €
3,50 €
3,75 €
4,00 €
4,25 €
4,75 €
575€
6,75 €
7,75 €
8,75 €
9,75 €

Transporteur

Belgique
2,50 €
2,60 €
2,70 €
2,80 €
2,90 €
3,20€
3,70€
4,20 €
4,70 €
520 €
570€

Pays-Bas
2,70 €
2,80 €
2,90 €
3,00 €
3,10 €
3,30 €
3,80 €
4,40 €
4,90 €
5,40 €
5,90 €

Espagne
4,30 €
4,40 €
4,50 €
4,60 €
4,70 €
5,00 €
5,50 €
6,00 €
6,50 €
7,00 €
7,50 €




Longueur x Largeur x Hauteur en cm / 5000 = Poids volumétrlque en kilos

Pour calculer le poids volumétrique de votre colis, utilisez la formule suivante :
longueur (cm) x largeur (cm) x hauteur (cm) et diviser par 5000.

Exemple:
Vous expediez un colis de 8 kg dont les dimensions sont 40 cm x 30 cm x 50 cm.
Le poids volumetrigue est:
40x30x 50 =12kg
5000
( 1m? = 200 kg)
Dans le cas d'expeditions multi-pieces, le poids de chaque piéce est calculé. Le poids
volumétrique est-il supérieur au poids réel en kg? Le plus élevé des deux correspond

au poids de votre envoi. Le poids total de I'envoi sera constitue de la somme des poids
chargeables de chaque piece.

Helght "ﬂb‘

Widih Length




v
bpost

el
Business o La longueur et la largeur de I'envo OU|
. sont-elles inférieures aux mesures aux 3 questions ?
envolis nationaux reprises sur cet outil ?

Il s'agit d'une lettre.

I pueur 3 l ax i . X @ www.bpost.b
ett re O u Pouvez-vous glisser 'envoi
? dans la fenétre découpée ci-dessous n 0 n
(2]

Il s"agit d'un paquet.

. Lenvoi pése-t-il moins de 2 kg ? @ www.bpost.be/bpack
faites le test! *

Utilisez cet outil
pour déterminer trés

facilement si l'envoi est une

lettre .. .. paquet

"XEW W 0

21339] aun anod
anassied3

@ La taille minimale d'un envoi est de:

Comment suivre |'envoi d'un paquet ? - 90 x 140 mm pour une lettre

Crace 3 'application en ligne e-Tracker - 112 x 145 mm pour un paquct.
le client peut suivre pas a pas le statut
de son envoi.

Plus dinfos sur: www.bpost.be/track







AARRR Ecosystem

Affiliate

Blog

SEM

Social

Biz Dev

3. Retention

Email Alerts

SEO

PR

1. Acquisition

Apps

Email

ot

2. Activation

Blogs

Homepage / Landing Page

Product Features

o

5. Revenue

4. Referral

Sharing

Viral




4. Acquisition

- SEO: 3 piliers: technique, contenu, popularité
— Copywriting: content is King!
— Community management
— Réseaux sociaux (Facebook, Twitter, Pinterest, Instagram, ...)
 Adwords
« Bannering
» Retargeting
« Comparateurs de prix
* Places de marché
 E-mailing
* Proposer des commission d’affiliation (dropshipping)
10% a 25% du CA est a réinvestir dans I'acquisition client !



SEO

= Samadana SRS
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AGO gle

AdWords

%
facebook

Ads






b. Conversion

Différents types de conversion (newsletter, panier, achat)
* Analytics (objectifs + tunnel de conversion)
« Tests A/B
« Multivariate testing



Taux de conversion

Y A

Panier moyen LO€
CA (objectif)
100 000€ )
=2 000 commandes !

TC 1% = 548 visiteurs [ jour
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/ / Alors rendezcela le plus &eable possmle
R © .



6. Retention / fidelisation

Community Management
E-mailling

Cadeaux

CRM



Value > Engagement > Revenue

1: Créer de la valeur pour le client
2: QuU’il revienne et vous recommande
3: Vos revenu vont automatiquement augmenter



“Pour se mettre en
marche, il suffit d'avoir
5% de réponses a ses

questions; les 95%
restants viennent le

\ long du chemin. Ceux
& qui veulent 100% de
réponses avant de
partir, restent sur
place.”

_ (V')‘\ l_,'(u (') (‘f& 1|

LIVELYWRPcH



END :-)

Sometime you WIN
Sometimes you LOSE LEARN

e@wepika.com - 0498177319 - @seynaeve



