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un shop sur Amazon

Etapes et conseils pour booster vos ventes

et gérer votre boutique
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La création d’une boutique sur Amazon est un atout

de taille pour une marque. Avantages, étapes de création,
conseils pour booster vos ventes et sur votre gestion

du shop, ce guide vous accompagne a creer

votre boutique sur Amazon.

Découvrez :

« Les avantages de creer un shop sur Amazon en tant que marque
* La liste des produits autorisés a la vente

 Les étapes a suivre pour créer votre boutiqgue Amazon

» Des consells efficaces pour booster vos ventes sur Amazon

» Des recommandations pour la gestion de votre shop

* les étapes clés pour créer une stratégie marketing efficace

et pertinente
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Vendre ses produits sur Amazon est une opportunité intéressante pour les
e-commerc¢ants. Le marketplace se place comme le numéro 1 des sites d’e-
commerce en France. Il permet de toucher des dizaines de millions de clients, au
niveau national ou international. C’est un canal de vente a part entiere, qui ne

nécessite pas de créer sa propre boutique en ligne.

Il n'est pas non plus necessaire d’étre un as du codage ou du marketing pour se
créer un shop et bien vendre sur Amazon. Toutefolis, il est conselllé de suivre quelques
techniques pour réussir a se positionner en tant que vendeur, convertir les visiteurs en
acheteurs et faire croitre son chiffre d’affaires.

Ce guide regroupe tous les conseils pour créer un shop sur Amazon, optimiser ses

ventes et bien gérer son activite.

Pourquoi créer une boutique sur Amazon ?

La célebre plateforme e-commerce mondiale offre plusieurs avantages aux
entreprises et aux marques qui souhaitent créer leur shop en ligne.

Le premier avantage est la simplicité. En effet, il n’est pas nécessaire d’avoir des
compétences techniques ni de créer un site web pour vendre sur Amazon.

La plateforme centralise toutes les informations et la gestion. La conception du shop

est intuitive, et 1l est possible de commencer a vendre rapidement.

Le deuxiéme avantage est la notoriété qu’offre Amazon. En créant un shop sur cet
e-commerce, I'entreprise bénéeficie d’une visibilité accrue et d’'un taux de fréquentation élevé.
Des millions d’internautes (300 millions de clients actifs dans plus de 180 pays) visitent
la plateforme chaque jour. En France, il est estimé que les visites mensuelles s’élevent a

164 millions de visiteurs. De plus, Amazon est un gage de confiance pour les acheteurs.



Le troisieme avantage qu’offre Amazon est son service logistique grace a son
programme FBA. La plateforme s’occupe de tout, du stockage au service apres-vente,
en passant par la livraison. Les paiements et les remboursements sont gerés par

Amazon, qui verse les sommes encaissées aux vendeurs tous les 14 jours.

Quels sont les produits autorisés a la vente sur Amazon ?

Il faut savoir gue sur Amazon, tous les produits ne sont pas autorisés a la vente. Certains
doivent étre soumis a une autorisation de vente. L'ensemble des produits doivent
respecter les reglementations, les politiques en vigueur sur Amazon et sur le sol francais.
La plateforme se réserve le droit de supprimer les offres qui ne sont pas conformes,
dangereuses et qui ne respectent pas les regles. En appliqguant une politique de restriction,
Amazon souhaite proposer une meilleure expérience client.

Voici une liste des produits nécessitant une autorisation :

Catégories de produits Exemples de produits Conditions autorisées Biéres, Vins et Spiritueux Spiritueux, Liqueurs, Vins, Biére, Cidre. Neuf uniguement
(Autorisation séparée de 'Epicerie.)
Exigences (connexion requise)

Epicerie Conditions autorisées Neuf uniguement
Boissons, Alimentation bébé,
Biscuits et snacks, Confiseries, Beauté Parfums, Soins pour la peau, Neuf uniguement
Céréales, Plats préparés et Maquillage, Coiffure, Bain et douche.
patisseries, Assaisonnement et Voir aussi Santé et Soins
condiments, conserves, Pates et riz, Exigences (connexion requise)

Pate a tartiner, Sauces, Aliments
frais et surgelés, Paniers garnis,

Entretien de la maison et nettoyage. Santé et Soins Premiers soins, Alimentations. Neuf uniquement
Catégorie disponible uniqguement Voir aussi Beauté.
pour les vendeurs professionnels. Exigences (connexion requise)

Exigences (connexion requise)

Appareils de soins personnels Appareils de coiffure, Appareil de Neuf uniguement
Bijoux Boucles d’oreilles, Colliers, Bagues, Neuf uniquement soins bucco-dentaires, Appareils
Bracelets (voir aussi Montres). de soins pour la peau, Appareils de
Disponible uniqguement pour les rasage et d’épilation, Appareils de
vendeurs professionnels. pédiculture, Appareils et équipements
Exigences (connexion requise) de soins médicaux, Equipement de

massage, Appareils de bronzage,
Balances, Lampes de luminothérapie,
Montres Toutes les monftres. Neuf uniqguement Vie indépendante et Mobilité.
Disponible uniguement pour Exigences (connexion requise)
les vendeurs professionnels.
Exigences (connexion requise)

source : capture d’écran Amazon

Vétements Vétements d’extérieur, Vétements Neuf uniquement
de sport, VEtements d’intérieur.
Ceintures, Portefeuilles.
Exigences (connexion requise)
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LesS ctapes pour creer
un shop sur Amazon

1. Créer un compte professionnel Amazon Seller Central

Avant de commencer, il est utile de rassembler les eléments suivants qui seront

demandés a l'inscription :

Une adresse e-mail professionnelle ou un compte client Amazon.

Un numéro de téléphone.

Un justificatif d’identité en cours de validité (passeport ou carte d’identité).
Une carte de crédit qui peut étre débitée.

Un compte bancaire sur lequel Amazon reverse la recette des ventes.

Des informations d’enregistrement de I'entreprise (dont le numeéro de TVA).

Ensuite, il faut se rendre sur I'interface dédiée aux vendeurs : Amazon Seller Central.

Cet espace, non visible des acheteurs, permet la gestion des commandes et des

iInformations produits, la mise a jour du stock et de générer les rapports sur les

ventes effectuées. Il suffit alors de s’inscrire et de se laisser guider par Amazon pour

compléter les renseignements nécessaires.

amazon seller central WordWatch [l  www.amazon ca v Enalish ¥  Search Q

BUYER MESSAGES BUY BOX WINS TOTAL BALANCE

MARKETPLACES OPEN ORDERS TODAY’S SALES
@ 8 v 0 v $0.00 v 0 v -~ v $0.00 v

Read the latest COVID-19 related announcements >

News Promote with Coupons - Explore FBA Sponsored Products

ALIG 25, 20020
Amazon is testing a new offer
comparison customer experience

Read more >

Merchandise your products with coupon Enroll products in FBA to make them Sponsored Products can help shoppers
eligible for Prime discover your products

AUG 25, 2020
Best practices for ensuring product
quality and authenticity

Read more =

27

You have products ready to advertise

AUG 21, 2020
Notification on new Product Types and
template changes

Read more =

Create a Coupon



Vendre en tant que professionnel sur Amazon n’est pas gratuit. Il faut souscrire O
un abonnement de 39 € hors taxe par mois. Cette formule permet de vendre un nombre

Hlimité d’arfticles.

2. Enregistrer la marque
aupreés du Registre des marques d’Amazon

Amazon a mis en place le Registre des marques afin de protéger les marques des vendeurs
et éviter les usurpations d’identité ou les contrefacons. Cet outil permet donc de défendre
la proprieté intellectuelle des vendeurs et de développer leur activité dans

un environnement fiable et sécurisé.

Le Registre des margues concerne toutes les entreprises, petites, moyennes

ou grandes qui vendent sur Amazon. Il faut fournir

les Informatfions suivantes :

 Le nom de la marque (qui doit apparaitre sur

les emballages ou les produits).

>=<
* Le numeéro d’enregistrement délivre par H
'organisme gouvernemental chargé du depot S U
de marqgues. E u

* La liste des catégories des produits concernes.

La réponse est envoyée dans un délai de 3 a 7 jours. N ——

3. Creéer le store

Une fois le compte créé, il suffit de se rendre dans l'interface du Seller Center

et de cliquer sur I'onglet « store » de |la page d’accuell.
Apres avoir sélectionné « créer une boutique », il faut entrer le nom de la marque,
télécharger le logo, et insérer une breve description de I'entreprise.

Pour la conception de la page, il faut cliquer sur la rubrique « créer une page ».

C’est a ce moment gu’il est possible d’ajouter du contenu a la boutique.



4. Mettre en ligne les produits

Sur Amazon, il y a de tres nombreuses categories et sous-catégories pour
référencer les produits. Cela permet de proposer une expérience de navigation

optimale pour les acheteurs.

En tant que vendeurs, il est essentiel d’effectuer une pré-sélection des produits a
commercialiser. Notamment si la margue dispose déja d’un site web marchand. Il est
conseillé de choisir les produits les plus performants du catalogue.

Mais aussi, vendre ses produits sur Amazon peut entrainer une charge logistique

Importante. Il vaut donc mieux commencer par une mise en ligne partielle.

Les fiches produits doivent respecter les bonnes pratiqgues et contenir :
e Un ftitre clair et précis.
* La description détaillée du produit avec une liste a puces.

* Des mots-clés pertinents pour étre bien référenceés.

* Le numéro GTIN (Global Trade Item Number) qui permet d’identifier le produit en vente.

» La réference SKU (Stock Keeping Unit).

» Des photos de tres bonne qualite.

amazon
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5. Choisir les options d’expédition

La plateforme d’e-commerce propose deux maniéeres de gestion de la logistique
pour les vendeurs professionnels :

* Pentreprise gere toute la partie logistique elle-méme, ce qui peut étre tres
chronophage et nécessiter d’'importantes ressources humaines et financieres. Pour cette
option, Amazon avertit 'entreprise par e-mail des gu’'une commande est passée.

La marque doit alors procéder a 'emballage et a 'expédition du colis. Amazon facture

des frais d’expédition selon la catégorie du produit et le service de livraison sélectionné.

* la marque choisit de déléguer sa logistique a Amazon. Il existe un service de
logistique complet, appelé Amazon FBA ou Fulfilled by Amazon. Celui-ci gere le
stockage dans ses centres de distribution, 'emballage et la livraison des produits
‘adresse du client, dans les délais indiqués. Le service apres-vente est aussi assuré
par Amazon. Cette option permet de gagner du temps et de I'argent. C'est un gage de
sérieux et de professionnalisme. Il suffit d’envoyer les stocks de lI'entreprise a Amazon,
qui se charge de la suite.

La seconde option est recommandée pour faciliter la gestion logistique.

11



6. Optimiser le shop pour mobile

Les consommateurs sont nombreux a passer leurs commandes depuis leurs
appareils mobiles. En 2021, 69 % des visites sur les shops ont été réalisées depuis

un appareil mobile. Il est donc judicieux d’optimiser la boutique pour les mobiles.

Pour ce faire, quelques consells :

 Veérifier la mise en page mobile personnalisée : outre la vue mobile disponible, il est
possible d’'ajuster les éléments de design pour le mobile afin daméliorer Fexpérience utilisateur.
En effet, Il se peut que les iImages et les textes ne saffichent pas correctement sur un apparell
mobile. Si c’est le cas, l'outil création de store permet de charger une image optimisée en

matiere de format pour la version mobile. Cela vaut pour les images d’en-téte et les vignettes.

* Faire des tests sur appareil mobile : le meilleur moyen de voir si le shop s’adapte
bien au format mobile est de le tester a partir d'un smartphone ou d’une tablette.
L'entreprise peut évaluer la navigation, si les éléments graphiques sont lisibles et
s’'ils s’affichent dans l'ordre choisi. Il sera plus facile d’apporter, par la suite, les

modifications necessaires pour optimiser 'expérience utilisateur.

 Optimiser 'image de ’en-téte : il est possible de mettre une image d’en-téte
différente pour la version mobile. Il faut foutefois vérifier gu’elle nest pas trop

surchargee (3 produits maximum) et que le texte ne dépasse pas 30 caracteres.

e Choisir l'emplacement du CTA : le bouton d’appel a I'action doit étre visible pour les

clients, de maniere a inciter au clic.

S
Nl

=<
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https://advertising.amazon.com/fr-fr/blog/6-tips-to-optimize-your-store-for-mobile
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Optimiser les ventes
sur 1€ shop Amazon

1. Soigner la description du produit

Amazon propose une fonctionnalité appelée « contenu A+ ». Elle permet de

personnaliser et de dynamiser la page produit dans le but de susciter I’'intérét des
visiteurs et de se demarquer. C’est un moyen pour créer une page plus design,

avec des photos, des vidéos, des tableaux comparatifs et des carrousels d’'images.

D’autre part, les fiches produits doivent étre construites soigneusement. Cela impligue:
* Un visuel professionnel et de bonne qualite (HD), car c’est la premiere chose que le
visiteur voit, Il est conseillé d’avoir des images sur fond blanc du produit et sous différents
angles. Mais aussi d’integrer des images d'ambiance avec I'article en cours d’utilisation.

* Un fitfre accrocheur, différenciant comportant un mot-clé. Il ne doit pas faire plus de
250 caracteres.

» Un texte descriptif des produits redigé de maniere claire et concise. Le prospect doit

comprendre a la premiere lecture les bénéfices et les caractéristiques du produit.

Chaqgue produit doit étre identifié avec
un code barre unique et chaque lot doit

également posseder une référence. Le

prix est aussi un élément-clé des fiches

produits. Il est recommandé de ne pas

trop baisser le tarif, au risque de ne pas

attirer les clients (ils sont méfiants) et

d’avoir des marges faibles. Il faut preférer

aligner son prix sur la concurrence.

14



2. Choisir les bons mots-clées

Les mots-clés permettent d’augmenter la visibilité de PParticle sur Amazon. Ils doivent

apparaitre dans les fiches produits (titre et descriptif) pour bien ressortir lors des
recherches de P'internaute. Cependant, il faut veiller & ne pas tomber dans la sur-optimisation.
Le texte doit rester agréable a la lecture.

Il faut savoir que lI'algorithme de la plateforme trie les produits qui s‘affichent dans les
résultats de recherche selon la pertinence et la performance. Il détermine si le produit
correspond a la recherche du client et s’il possede un historiqgue de vente. Afin d’étre
ultra pertinent, il est conseillé d’utiliser des mots-clés de longue fraine qui seront précis.

Par exemple: « t-shirt femme manches courtes rouge », plutot que « t-shirt femme ».

3. Récolter les avis clients

Les avis clients sont déterminants dans la décision d’achat. La plupart des internautes
lisent les avis des autres afin de se décider sur Pachat ou non du produit. Il s’agit
d’une preuve sociale qui joue donc une influence sur le visiteur et le rassure. C’est également
un élément de différenciation et qui permet d’augmenter la visibilité du produit. Il faut
donc reussir a recuelllir les avis des clients en les invitant a laisser un commentaire.

Les prospects ont aussi la possibilité de poser des questions directement sur la page.
Celles-ci sont visibles par tous les utilisateurs d’Amazon. Il est important d’y répondre

pour lever les doutes et les accompagner dans leur décision d’achat.

15



4. Lancer une campagne de publicité Amazon

Les annonces sponsorisées d’Amazon permettent d’atteindre et d’attirer les
acheteurs. Elles offrent un gain de visibilité aux produits ou a la marque, car elles
apparaissent a des endroits de haute visibilité. Il s’agit des résultats de recherche ou
sur des pages de détails des produits. Mais aussi, elles permettent daugmenter les ventes
tout en controlant les couts. Lentreprise ne paie que pour les clics effectués sur fannonce.
Il existe quatre solutions publicitaires sur Amazon :

 Les annonces Sponsored products : ce sont des annonces individuelles de

produits. Elles permettent de toucher un public avec une intention d’achat elevée. Elles
apparaissent sur les pages de détails des produits et celles des résultats de recherche.
* Les annonces Sponsored Brands : elles présentent la marque et le catalogue de
produits. Elles permettent d’atteindre des acheteurs qui ont montré un intérét pour des
produits similaires et de leur presenter I'entreprise avec les produits disponibles. Ces

offres apparaissent uniguement dans les résultats de recherche.

* Les annonces Sponsored Display : il s’agit d’'une nouvelle solution publicitaire qui aide

les annonceurs a toucher leur audience avec des annonces sur Amazon et en dehors.
* Les Stores : ce sont des destinations d’achat multi-pages personnalisées qui

permettent de présenter sa marque et les différentes offres de produits.

Sponsored Products Sponsored Brands Sponsored Display

Promote products to shoppers

, _ _ Help shoppers discover your brand Grow your business by reaching
actively searching with related . _
L. . and products on Amazon with rich, relevant audiences on and off
keywords or viewing similar products _ ,
engaging creatives. Amazon.
on Amazon.
Continue Continue Continue
© Explore Sponsored Products © Explore Sponsored Brands © Explore Sponsored Display
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5. Proposer des promotions

Pour attirer les acheteurs et booster les ventes, il existe plusieurs solutions simples a
mettre en place. Les consommateurs sont a 'affit des meilleures offres sur Amazon.
Proposer des promotions peut aider ’entreprise a augmenter ses ventes,

sa visibilité et les commentaires des clients.

Plusieurs types de promotions sont possibles:

* Des ventes flash : elles sont mises en avant sur la page dédiée d’Amazon.

e Des coupons de réduction : le prix réduit est visible sur la page produit et sur la page
des coupons Amazon. Les acheteurs n‘ont plus qu’a I'ajouter au panier pour en benéficier.
* Des offres valables 7 jours : la réduction de prix est publiée sur la page des ventes flash
durant une semaine. C’est une bonne maniere de diriger du trafic vers 'ensemble du catalogue.
Il est possible de programmer des offres promotionnelles pendant les périodes événementielles
telles que Black Friday, Prime Day ou a 'approche de Noel. Par ailleurs, il est aussi possible

de proposer la livraison rapide et gratuite pour les clients disposant du badge Amazon Prime.

6. Promouvoir le shop en externe

Pour vendre sur Amazon, il ne faut pas seulement compter sur le trafic interne.
Il est nécessaire de genérer du trafic en dehors de la plateforme, de maniere a
toucher davantage de clients potentiels. De ce fait, ils seront redirigés sur les fiches

produits sans passer par les autres offres concurrentes présentes sur Amazon.

Voici quelques leviers pour promouvoir le shop en externe et générer plus de trafic:
 Publier du contenu sur les réseaux sociaux,

e Faire des campagnes e-mailing,

* AVOIr recours aux annonces SpoNsorisees sur les réseaux sociaux,

o Utiliser le marketing d’influence en créant des partenariats avec des influenceurs,
» Créer une stratégie d’'inbound marketing et de référencement naturel sur

le site de l'entreprise.




7. Elargir les ventes a ’Europe et/ou a l’'international

Amazon regroupe des acheteurs du monde entier. Il est donc envisageable de
proposer des produits aux utilisateurs européens ou internationaux. Une nouvelle
audience peut étre touchée, ce qui permet d’accélérer les ventes. La plateforme
propose des solutions d’expedition dans 'Europe, mais aussi dans le monde (Amérique
du Nord, Asie, Océanie).

Amazon Global Selling est un programme qui permet aux annonceurs de vendre O

’international en bénéficiant de 'importante infrastructure d’Amazon.

amazon global selling
N
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Bien gerer Son activite
SUr Amazon

La gestion de son activité sur Amazon est cruciale. Il faut garder en téte quelques

élements importants afin d’optimiser ses ventes.

Vérifier les indicateurs de performance

Les vendeurs Amazon sont soumis a une exigence élevee afin d’offrir la meilleure
expérience d’achat aux clients. Il est donc essentiel de suivre les indicateurs de
performance ci-apres pour s’assurer que l'exigence est respectée .

 Le taux d’expéditions tardives : inférieur a 4%.

 Le tfaux d’annulation avant expédition (initié par le vendeur) : moins de 2,5 %.

 Le taux de commandes défectueuses : inférieur a 1%.

Depuis Amazon Seller Central, le professionnel peut suivre ses résultats grace aux
tableaux de bord. Cela permet de s’assurer que les objectifs fixés sont atteints et, si ce

n'est pas le cas, d’apporter les ajustements nécessaires.

Sales Dashboard Learn more

Date Sales breakdown Fulfillment channel

Today - 5/17/2022 v Marketplace total W Both (Amazon and seller) ‘ Apply

Sales Snapshot taken at 5/17/2022, 7:39:00 AM PDT

Total order items Units ordered Ordered product sales Avg. units/order item Avg. sales/order iter

21 32 $835.38 1.52 $39.78

400

FJ
o
—

Units ordered

200

o
Ordered product sale

Compare v| Today so far v| Yesterday ~| Same day last week | Same day lag




Utiliser les bons outils

Pour aider les vendeurs a prendre des décisions, analyser leurs performances et mieux
vendre, voici quelques outils complémentaires a utiliser.

 Amazon Store Insight : cet outil payant permet d’évaluer 'impact et I'efficacité du shop.
Il rend compte de l'interaction des clients avec la boutigue.

« Amazon Marketing Services : il permet de créer des publicités sur la plateforme
e-commerce afin daméeliorer la visibilité des produits aupres des consommateurs
ciblés. La tarification est au PPC, et commence a 1 €.

 AMZcockpit : ce logiciel auto-répondant simplifie 'expérience client, en proposant la
gestion des factures, le suivi du positionnement des produits selon les mots-clés,

la centralisation des commandes, la gestion des avis.

* Sunpricer : il permet d’analyser les prix des produits selon les tarifs pratiqués par

les autres vendeurs Amazon. Ce logiciel ajuste ensuite le prix des produits, a la hausse ou a
la baisse. C’est un outil indispensable pour fixer des prix justes et s‘assurer de la rentabilité.
» AMZScout : cet outil détecte les niches de marché et permet d’'obtenir la saisonnalite
des ventes ainsi que les tendances. Il permet de déterminer les meilleures opportunites
de ventes sur Amazon.

* Amazon Pay : Amazon propose sa propre solution de paiement simplifie et rapide. Les acheteurs

peuvent faire leurs achats en utilisant leur compte Amazon, ce qui évite la saisie des données.

* PCCScore : il s‘agit d’un outil utile pour les annonceurs qui sponsorisent leurs produits.

Il permet d'analyser les performances publicitaires.

G ‘*\l‘.Jl.l
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HubSpdt

Logiciel marketing

Rassemblez tous vos outils
et vos données marketing
du méme endroit

Demander une démonstration



https://www.hubspot.fr/products/marketing

