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Vous avez un talent manuel,

Ouvrez votre bo

Vendre sur Internet est un excellent moyen d’arrondir
les fins de mois de plus en plus difficiles par les temps qui courent.
Et c’est tres facile, pas besoin d’étre un as de l'informatique !

ous savez tricoter de jo-

lispulls,confectionnerde

beaux bijoux ? Pourquoi

ne pas les vendre 7 Vous

pensez que votre idée de

commercialiser du linge

de maison personnalisé

ou des livres récupérés marcherait

bien ? Vous étes passionnée de cuisi-

ne,de broderie ouavezd'autresidées

ou talents ? Pourquoi ne pas lancer
votre boutique en ligne ?

Mémesivousétesallergique al'in-

formatique ou si vous avez peu d'ex-

périencesurunordinateur, nayez pas

peur:dessociétés proposent dessites

clé en main pour quelques euros par
mois. Lesgrandsavantagesdelabou-
tique enligne ? Pas de local commer-
cial, pas de factures de chauffage ou
d'électricité et peu de chargesa payer.
Ainsi, vous ne prenez pas beaucoup
de risques financiers.

Cette activité est tout a fait cumu-
lable avec un emploi: de nombreuses
femmes (un tiers dese-commergants
sont des femmes) se sont lancées, car
vous pouvez engranger lescomman-
des, fairelescolis, alimenter votresite
atoute heure du jour ou de la nuit ou
le week-end. Pas négligeable quand
on est une maman débordée !

66 Jai tiré parti de
ma passion pour la couture,
sur Internet 99

nuels. Quand la couture adispa-
rudes programmes scolaires, jai
démissionné pourcréermes propres
patrons de vétements destinés aux
enfants et donner des cours de cou-
ture. J'aidémarréalamaison, puisjai
prisun local commercial car je man-
quaisde place. Monmari, quitravaille
danslinformatique, m'aproposé, ily
aquelquesannées, de vendre aussi
mes produits sur Internet.
Aufildutemps, lesiteaprisdeplus
en plus de place. Et I'année dernié-
re, entre les cours, le traitement des

I ‘étais professeur de travaux ma-

commandesenlignelesoiretlages-
tiondumagasin, mavie étaitdevenue
un enfer. Mon mari a démissionne
pour travailler avec moi. On a ven-
du la boutique « réelle », dont les
charges étaient trop lourdes, pour
negarderqgu'unlocal destockage, et
j'ai arrété d’animer des stages.

« Je donne des
c parvideo »n
Sur ma boutique virtuelle, A & A, je
propose les patrons quej'ai congus
moi-méme. Ceux quisontimprima-

53 ans,
tient une mercerie

bles en format A4 sont envoyés par
courriel. Les autres, de taille trop
importante, sont tirés, au fil des
commandes, par un sous-traitant
quial'habitudedes grands formats,
et ils sont expédiés par la poste. Je
vends aussi du matériel de cou-

Bon plaN  Profitez des boutiques « en kit »

P Pas besoin d'avoir un
cousin informaticien
pour maitriser la vente
en ligne ! En quelques
clics, vous pouvez ac-
céder a une boutique
préconfigurée a votre
nom ol Vous pourrez

20 Mai

présenter vos produits.
C'est ce que propose
Oxatis, l'une des pre-
miéres plateformes en
ligne, a partir de 35 €
par mois et sans enga-
gement de temps [vous
pouvez donc arréter

quand vous le désirez].

» Une fois sur le site
www.oxatis.com, vous
vous familiarisez avec
son fonctionnement en
suivant la visite guidée.
Vous pouvez disposer

d'un mois d'abonnement
gratuit. Vous aurez alors
accés a une arriere-
boutique pour gérer vos
commandes et vos pro-
duits, et a une boutique
- votrevitrine - quevous
ameénagez a votre golit.

ture que je me procure chez diffé-
rents fournisseurs professionnels
dont j’ai trouvé les coordonnées en
glanant dans le Sentier, le quartier
de la confection parisien, et sur les
salons professionnels.

J'ai toujours I'amour de I'ensei-
gnement, alors je produis mainte-
nant des vidéos pour expliquer les
pointsdélicatsdans le montagedes
patrons ou pour montrer comment
bien utiliser les outils qui sont en
vente sur le site. On a aménagé un
petit studio photo dans la réserve.
Mon mari a suivi des cours de vi-
déoetc’estluiquiestderrierelaca-
méra qui me filme. Dés que le site
seraréactualisé, nous mettronsces
cours en ligne.

B Lesite de Nadine :
www.a-et-a.com.

Tous droits de reproduction réservés



Date: 20/04/2009
0JD: 481761
Page: 20-22
Edition:(FR)
Suppl.:

Rubrique:

Comment ouvrir |
etreussir |
votre boutique

orsque vous vendez sur
Internet, le client ne vous
voit pas. Vous devez le mettre
en confiance et lui donner envie
de revenir. Marc Schillaci, ‘
spécialiste du commerce en |
ligne et auteur du guide
pratique Réussir sa boutique
en ligne [éd. First interactive),
vous donne ses conseils.

m Ayez une vitrine a votre
image. Par exemple, vous étes
simple et directe ? Montrez
les produits en restant sobre
et soignez la présentation.

m Créez un catalogue
efficace. Rangez vos articles
par catégories et mettez en
valeur vos modéles phare.
Chaque clic que fait le client
doit lui permettre d'obtenir une
information : description du
produit, prix, par exemple.

m Rédigez avec précision

les fiches de vos articles,

Le client ne voit le produit
qu’en photo, il a besoin de
connaitre sa composition
exacte, ses caractéristiques.
Vos commentaires ne doivent
venir qu'aprés. Par exemple :
« Pyjama de bébé, 100 %
coton biologique et équitable,
pantalon avec taille élastique,
veste avec boutons naturels,

2 poches plaquées, existe en
chocolat ou gris chiné, 27 €. »
Suivi de vos remargues :
«Doux a porter », par exemple.
B Ne masquez pas les frais de
port. Si ce que vous vendez est
lourd et colite cher a envoyer,
il faut le préciser. Pour les
petites sommes aussi, il est
préférable d'inclure les frais
d'envoi pour éviter au client
les mauvaises surprises au
moment du paiement.

® Offrez un paiement sécurisé.
La solution Paypal est pratique
pour démarrer.

- Beatrice,
35ans, vend
des vétements bio

pour enfants

66 Pas besoin de connaissances

en informatique, c’est facile ! 99

lanaissance demonfilsainég,
A je n'ai pas trouvé les véte-
ments dont je révais pour lui.
Je les voulais a la fois doux, bio et
dans des couleurs originales. C'est
ainsi gu'est née mon idée de créer
Bébobio : des bodys, tee-shirts,
bavoirs, sorties de bain... en coton
bio, issus ducommerce équitable et
personnalisés grace & un texte bro-
dé qui est choisi par le client.
JesurfesurInternetcommetoutle
monde, mais je n'ai aucune connais-
sance technique en informatique.
C’est dans un salon professionnel
de commerce en ligne que j'ai ap-
pris I'existence de sociétés qui pro-
posent sur abonnement des bou-
tiques clé en main, un peu comme
une galerie marchande abrite des
vendeurs de toutes sortes. J'ai
profité, pour commencer, de lins-
cription gratuite d’un mois, en me
disant que, si je n'y arrivais pas, je
pourrais toujours arréter.
J'aisuivipasapaslesinstructions
del'aide en ligne. Grace aux petites

vidéos qui visualisent les gestes a
faire, j'ai réussi a entrer les informa-
tions sur mes produits. Si j'avais un
souci, je pouvais envoyer un courriel
auservicetechnique. J'ai parfois de-
mandé undépannage a23heureset
jaieulasurprised’avoiruneréponse
dix minutes plus tard !

« ]ﬁtrayaille .
aux horaires
me conviennent »

Avantdemettremesarticlesenligne,
j'aidllesfaire fabriquer. Pourtrouver
desfournisseurs, j'aicontacté lesor-
ganismes certificateurs comme Flo
ou Ecocert. J'ai choisi une société
en Inde qui achéte le coton a une
coopérative bio paysanne et dont la
charte refuse le travail des enfants.
Aujourd’hui, j'envoie le dessin de
mes collections a Calcutta et les vé-
tements sont expédiés a 'usine de
broderie de Lyon ol est organisé le
stockage. Maintenantquetoutesten
place, je passe beaucoup de temps

derriére mon ordinateur. Je gére les
commandes et je fais connaitre le
siteenmettanten placedes partena-
riats sous formed’échangesdeliens
avec d'autres sites ou blogs bio ou
équitables, ousurceux destinésaux
mamans. J'écris une lettre d'infor-
mation deux fois parmois etj'organi-
se régulierement des promotions.
J'ai ouvert en juin 2008 et, au-
jourd’hui, 'affaire est rentable. Jene
me versetoujours pas desalaire, car
jepréfereréinvestirdanslentreprise,
mais dans deux mois, je commen-
cerai & me payer. J'apprécie de ne
pasavoiraétre alextérieurde8 heu-
resa 19 heures. Celame permet de
voir grandir mes enfants. Je vais
les attendre & la sortie de I'école, je
m'occupe d’eux jusqu’a 20 heures,
et je me remets au travail jusqu’a
minuit. S'ils sont malades, je peux
les garder avec moi et les soigner
tout en ayant un ceil sur I'ordinateur
pour faire tourner la boutique.
¥ Lesite de Béatrice :
www.bebobio.com.

Maa 21

>
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‘est tout d'abord sur mon
' : blogquejaicommencéaven-
dremesmodelesdebijouxen
perles. J'ai trés vite compris qu'un
blog, c'est parfaitpouréchangeravec
d'autres passionnés, mais que, pour
vendre des produits, cafaitamateur.
Et puis, je perdais un temps fou a
envoyer des courriels avec des fi-
ches jointes pour expliquer aux
clients comment réaliser eux-mé-
mesmes modeles, puisavérifieren-
suite s'ils les avaient bien regus.
Alors, j'ai fait un site il y a un an.
C'estplusrassurant pourlesclients.
S'ils veulent des informations sur
moi, ils vont dans les rubriques
« mentions légales » ou«conditions
générales devente» etdesqu'ilsont
achetélemodelequilesintéresse, ils
peuvent télécharger les fiches pour
fabriquer mes modeéles.

Bon a savoir
Combien
peut-on gagner ?
® Clestdifficile a dire, tant

cela dépend des produits que
vous vendez. Pour avoir un

gagner
de 100 € par mois a I'équivalent
du Smic, voire un peu plus.

débat : ouvrez votre boutique en ligne !|

66 11y a de bons trucs a
savoir pour réussir 99

Comme je crée aussi des bijoux,
jaifait unsecond site pour proposer
mes piéces uniques. Et 1a, décep-
tion, il y avait trés peu de visiteurs et
quasiment pas de ventes, mémeen
pleine période d’achats de Noél !

« Il faut étre tres

d&'eegls ?}'ﬁ es
produits »

Javaisfaitplusieursgrosseserreurs.
D'abord, onne me trouvait pasdans
le flot d'Internet. J'ai vu que sion ta-
pait «création de bijoux » surun mo-
teur de recherche, monsite n'appa-
raissait pas. J'ai compris pourquoi :
pourfaire plus joli, 'avais décoré ma
page d'accueil avec une trés belle
imagequejavais faite moi-méme et
danslaquellej'avaisinsérélenomde
mamargue: Les pies ensont folles.
Eneffectuantsesrepérages, lelogi-
ciel Google n'y voyait qu'une gran-
dephoto, il nelisaitrien etne pouvait
pas meréférencer puisque, pourlui,
jen'existais pas. J'ai enlevé les fiori-
turesetfaitune présentationclaire et
épuree avec des descriptifs précis.
J'ai titré : « Création de bijoux fan-
taisie » et j'ai décrit mes bracelets,
pendentifs et bagues.

Autre erreur : je présentais mes
bijoux avec de belles photos en
taille réelle, ce qui me paraissait
suffisant. Mais comme ['acheteur

Marie,

43 ans, creatrice de

bijoux a faire soi-méme

ne touche pas le produit, il faut qu'il
puisse le voir de trés pres, en trés
gros plan. Le jour ol jai activé la
fonction zoom, j'ai vendu quatre
colliers dans lajournée !

Le plus dur a réaliser pour moi,
c'étaitlestextes d'accompagnement.
Créer, je sais faire, mais me vendre,
non. Je ne mettais pas grand-chose
en me disant que ce n'était pas gra-
ve, surinternet, lesgensnelisent pas,
ils zappent enregardant lesimages.
Et c'est vrai... jusqu’au moment ol
ils veulentacheter. L3, ils sont beau-
coup plus exigeants et veulent tout
savoirsurle produit, donc il faut étre
extrémement précis.

i Les sites de Marie :
www.bilobabijoux.com et

www.lespiesensontfolies.com.

Stéphanie,

= 30 ans

Initiez-vous en vendant des choses
dont vous n'avez plus besoin !

'ai commencé il y a quatre ans

avec des livres. J'ai continué

avec des CD, des vidéocas-
settesdefilms, unmagnétoscope,
unetélé... Tout cedont je n'ai plus
besoin, jelevendsenligneetcame
rapporte une centaine d'euros par
mois, raconte Stéphanie, 30 ans
(sa boutique : www.priceminis-
ter.com/boutique/missy79). Un
soir, apres le travail, j'ai créé mon
compte en remplissant un ques-
tionnaire et j’ai été surprise par la
simplicité du systéme. Pourrentrer
un livre, il suffit de taper son code
barre. Une page apparait avec la
photo, le titre, I'auteur et une pro-

position de prix. J'ai en moyenne
200 produits alavente. lls sont re-
groupés dans un espace quemes
clients peuvent venir visiter. »

Vous pouvez, comme Stépha-
nie, vous initierau commerceen li-
gnesurPriceMinisteroueBay. Des
millionsd'internautesy vendentde
I'occasion, mais aussi du neuf, et
15 000 d’entre eux sont des pro-
fessionnels. Dés que votre chiffre
d'affaires prendra de 'ampleur, il
sera plus judicieux de créer une
boutique personnelle pour éviter
d’avoir a reverser un pourcentage
sur le montant de vos ventes aux
sites hébergeurs.

Catherina Catsaros

Profitez du
statut d’auto-
entrepreneur

» Dés que vous ne vous
contentezplusdevendredes
objets d’occasion mais que
vousachetez des objets neufs
ou que vous les fabriquez en
vue de les revendre, vous de-
vez déclarer votre activité.

b Le tout nouveau statut
d‘auto-entrepreneur, qui
sapplique aux commerces
dont le chiffre d'affaires ne
dépasse pas 80000 € hors
taxes pour la vente de mar-
chandises ou bien 32 000 €
hors taxes pour les servi-
ces, vous facilitera la tache.

b Pour Lobtenir, il suffit de
remplirunesimple déclara-
tion d'activité auprés du cen-
tre de formalités des entre-
prises. Ensuite, vous déclarez
tous les trois mois votre chif-
fre d'affaires et reversez un
pourcentage a l'administra-
tion [environ 12 %). C'est tout.
Vous ne vous occupez plus
de récupérer et de rever-
ser la TVA ni des cotisations
Urssaf. Si vous n'avez rien
vendu, vous ne devez rien.

b www.auto-entrepreneurfr,
ou www.apce.com puis, dans
la rubique Créateur, Je souhai-
te devenir auto-entrepreneur.

(172, Envie cren ire pius ? Tapez:

www.maxi-mag.frtg
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