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Mot de I'auteure

Avant de créer The Lead Femme, j'ai accompagné des projets e-commerce — et j'ai
personnellement sourcé des produits sur Alibaba, négocié avec des fournisseurs asiatiques,
lancé des boutiques Shopify. Ce que tu lis ici vient du terrain, pas des livres.

J'ai aussi vu les erreurs que font les femmes qui se lancent dans |'e-commerce sans
méthode. Des commandes passées sans vérifier la conformité CE. Des fournisseurs choisis
au premier clic sans vérification. Des boutiques créées avant d'avoir validé que le produit se
vendait.

Ce guide condense ce que j'aurais voulu lire avant de commencer. Il est direct, concret, et
chaque conseil est actionnable immédiatement.

Ce guide t'est utile si tu veux lancer une marque e-commerce avec des produits sourcés
en Asie, construire une vraie identité de marque différenciante, et créer un systéme de
vente qui tourne — méme quand tu n'es pas devant ton écran.
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Introduction

90% des boutiques e-commerce ferment dans la premiere année. Pas par malchance. Par

manque de méthode.

En France, plus de 200 000 boutiques en ligne sont créées chaque année. Dans 12 mois, 9
sur 10 auront fermé ou seront en perte. Le marché e-commerce mondial dépasse 5 000

milliards de dollars — la demande est la. Ce qui manque, c'est I'exécution.

Pourquoi autant de difficultés ?

— Mauvais choix de produit — choisi par feeling, sans validation de la demande réelle.
— Sourcing baclé — premier fournisseur Alibaba trouvé, sans vérifier la fiabilité ni négocier.
— Marque inexistante — un nom, un logo Canva, et des photos copiées du fournisseur.

— Boutique non optimisée — belle visuellement mais sans tunnel, sans relance, sans
conversion.

— Zéro stratégie d'acquisition — quelques posts Instagram et I'attente miracle.

— Gestion financiére approximative — codts réels sous-estimés, marges non calculées.

La bonne nouvelle : chacun de ces points se corrige avec la bonne méthode. C'est
précisément ce que tu vas apprendre dans ce guide.

Conseil — Tu n'as pas besoin d'une grande équipe ni d'un gros capital pour commencer.
Tu as besoin d'un bon produit, d'un fournisseur fiable, d'une marque cohérente et d'un
systeme marketing qui tourne.
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Trouver et valider ton produit gagnant

Ne commande jamais 500 unités d'un produit sans avoir prouvé que des gens veulent
I'acheter. C'est la regle numéro un — et la plus souvent ignorée.

11— Les 5 critéres d'un produit e-commerce gagnant

Si tu achétes un produit 8 € sur Alibaba (avec livraison), tu dois pouvoir le vendre minimum
24-25 €. En dessous, les colts marketing, les retours et les frais Shopify vont éliminer ta
rentabilité. Vise 60-70% de marge si possible.

Des gens cherchent ce produit activement. La demande se mesure avec des outils concrets
: volume de recherche Google, tendances Amazon, ventes AliExpress.

Si tu vends exactement le méme produit que 50 autres boutiques au méme prix, tu n'as
aucun avantage. La différenciation peut venir du packaging, du branding, du bundle, de Ila
cible niche.

Les frais de livraison impactent directement ta marge. Un produit lourd colte cher a
importer. Vise : moins de 500g, moins de 30cm de co6té.

Un produit ultra-saisonnier te force a générer tous tes revenus en quelques semaines. Un

produit qui suit une tendance de 6 mois peut mourir avant que tu rentabilises.

1.2 — Les outils de recherche produit (tous gratuits)



Ces outils te permettent de valider ou d'invalider un produit en moins d'une heure avant d'y
investir quoi que ce soit.

Tape le nom de ton produit. Regarde la courbe sur 12 mois et 5 ans. Une courbe stable ou
croissante = demande durable.

Regarde aussi les requétes associées en bas de page — elles donnent souvent des idées de niches.
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Les bestsellers Amazon sont des produits avec une demande prouvée. Va dans ta catégorie,
trie par meilleures ventes, note les produits avec 1000+ avis et 4+ étoiles.

Les avis négatifs sont précieux : ils te disent comment améliorer le produit.

Affiche les produits les plus commandés sur AliExpress. Filtre par catégorie et vois le
volume de commandes réel.

Un produit avec 10 000+ commandes a une demande prouveée.

Montre les produits et publicités qui performent le mieux sur TikTok. TikTok Shop est
désormais opérationnel en Europe — un canal de vente a part entiere.

Les produits qui se démontrent facilement en vidéo sont particuliérement adaptés.

1.3 — La méthode de validation avant achat

Ne commande jamais en gros avant d'avoir réalisé ce test de validation. Il te colte moins de

50 € et peut te faire économiser des milliers.

1. Créer une landing page produit sur Shopify — Prends des photos de qualité
directement sur la fiche AliExpress du fournisseur. Ecris une description axée bénéfices.
Ajoute un bouton 'Commander maintenant'. Shopify offre 3 jours gratuits.

2. Lancer une micro-campagne Meta Ads — Budget : 20-30 € sur 3-4 jours. Cible :
France, age 25-45, intéréts liés a ton produit. Si tu obtiens un CPC inférieur a 0,50 € et
des ajouts au panier : le produit intéresse.

3. Analyser les métriques clés — Taux de clic (CTR) > 2% = bon. Ajouts au panier > 5%
des visiteuses = trés bon. Des pré-commandes ou demandes d'information = le meilleur
signal possible.

4. Tester organiquement sur les réseaux — Poste une story Instagram avec le produit.
Mets 'Lien en bio' vers ta landing page. Suis les clics. Méme sans ads, tu peux valider
I'intérét organique.

A retenir — Ne saute pas cette étape de validation. Commander 300 unités d'un produit
non validé est I'erreur n°1 qui ruine les entrepreneuses e-commerce débutantes. 30 € de
pub peuvent te faire économiser 3 000 € de stock invendable.
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Maitriser Alibaba — la méthode anti-arnaque

Alibaba est le plus grand marché B2B mondial. Des millions de fournisseurs. Des prix
imbattables. Et aussi des arnaques, des produits non conformes, des fournisseurs peu

fiables. Voici comment naviguer correctement.

21— Les badges de confiance — ce qu'ils signifient vraiment

OBLIGATOIRE

Le fournisseur paye un abonnement annuel a Alibaba et a été vérifié de base. Ce n'est pas
une garantie absolue, mais un fournisseur sans ce badge est a éviter.

OBLIGATOIRE

Protection acheteur d'Alibaba. Si le fournisseur ne livre pas ou livre un produit non
conforme, Alibaba peut rembourser. N'achéete JAMAIS sans Trade Assurance.

TRES BIEN

L'usine a été inspectée physiquement par une tierce partie mandatée par Alibaba. Le niveau
de confiance le plus élevé.

2.2 — Evaluer un fournisseur en 10 minutes

Avant d'envoyer un seul message, fais cette évaluation rapide sur son profil Alibaba.

— Ancienneté sur la plateforme — Vise minimum 3 ans sur Alibaba.

— Taux de réponse et délai — Taux > 90%, délai < 24h. Lent avant = encore plus lent
apres.

— Volume de transactions — Idéalement 50+ transactions avec évaluation.

— Note moyenne — 4,8/5 minimum. Lis les avis négatifs en détail.

— Certifications produit — CE, REACH, RoHS, FCC selon ton produit.

— Catalogue cohérent — Un fabricant spécialisé dans ta catégorie vaut mieux qu'un
grossiste généraliste.

— Site web existant — Les bons fournisseurs ont un site. Un site inexistant = signal
d'alerte.

2.3 — Le script de premier contact (en anglais)



Envoie ce message a 8-12 fournisseurs sélectionnés. Avoir plusieurs options en paralléle te
donne un pouvoir de négociation et te protége.

Subject: Inquiry for [Product Name] — European Brand

Hello, | am the founder of [Brand Name], a growing e-commerce brand based in
France/Europe. We are looking for a reliable manufacturer for [product description]. Could
you please provide: 1. Unit price for [MOQ] and [2x MOQ] quantities 2. Sample cost and
delivery time to France 3. Available certifications (CE, REACH, RoHS) 4. Customization
options: logo, packaging, color variations 5.
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Production lead time for first bulk order 6. Payment terms (Trade Assurance accepted?) We
are looking for a long-term partnership. Best regards, [Your name]

A retenir — Ne mentionne jamais que tu es débutante ou que c'est ton premier sourcing.
Parle toujours de 'growing brand' et de 'potential for higher quantities'. Les fournisseurs
priorisent les acheteurs sérieux.

2.4 — Tactiques de négociation efficaces

— La concurrence visible — 'Je compare actuellement 5 fournisseurs.' La pression
concurrentielle joue ta faveur.

— Négocier le MOQ avant le prix — Passer de 500 a 200 unités minimum te permet de
tester sans risquer un gros capital.

— L'engagement sur le volume futur — 'Si la qualité est au rendez-vous, nous
commanderons 1000 unités par mois.'

— La personnalisation comme levier — Demander du custom (ton logo, tes couleurs) te
positionne comme cliente long terme.

— Toujours commander un échantillon — Avant toute production en série. C'est non
négociable.

2.5 — La checklist de réception des échantillons

— Qualité des matériaux — correspond-elle aux photos et a la description ?

— Finitions — coutures, jointures, peinture, surface. Les défauts mineurs se multiplieront en
série.

— Fonctionnement — teste le produit en conditions réelles.

— Emballage — protége-t-il suffisamment pour la livraison internationale ?

— Marquages obligatoires — CE, REACH, avertissements, pays d'origine.

— Poids et dimensions réels — compare aux spécifications déclarées.

— Odeur — certains produits ont une odeur chimique forte a I'arrivée.

Regle d'or : utilise toujours Alibaba Trade Assurance pour le paiement. Jamais de virement
direct sur compte personnel. En cas de litige, Alibaba te protege.
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Construire une marque mémorable qui vend
sans convaincre

Une boutique vend des produits. Une marque crée une connexion émotionnelle, de la
fidélité, et permet de vendre plus cher. La différence entre vendre une gourde & 15 € et une

gourde a 45 €, c'est souvent juste la marque.

3.1— Définir ton positionnement de marque

Définis ta cliente idéale avec précision. Pas 'les femmes de 25-45 ans'. Mais 'les mamans
actives de 28-38 ans qui cherchent des produits naturels pour leurs enfants, vivent en ville
et suivent des comptes Instagram bien-étre'.

Ton produit n'est pas ce que tu vends — c'est le probléme qu'il résout ou le désir qu'il
comble. Une gourde ne vend pas de l'eau — elle vend la santé, la conscience
environnementale, I'appartenance a une communaute.

Ton avantage concurrentiel. Ce peut étre le design, le prix, la transparence, I'histoire
fondatrice, la cible ultra-spécifique, la garantie ou la communauté.

Les marques qui durent occupent un territoire : liberté, nature, performance, authenticité,
modernité. Ce territoire guide le ton de voix, les visuels, les mots utilisés.

3.2 — Choisir un nom de marque efficace

— Court et simple — 1 ou 2 syllabes idéalement. Court = mémorable.

— Prononcable — si les gens ne savent pas comment le dire, ils ne le recommandent pas.
— Disponible en .com et réseaux — vérifie Namechk.com pour tous les réseaux en un clic.
— Déposable comme marque — vérifie sur I'INPI (France) ou I'EUIPO (Europe).

— Evocateur sans étre descriptif — évite les noms trop génériques ('BioNature",
'EcoShop').



3.3 —Identité visuelle — les bases non négociables

Maximum 3 couleurs : une principale, une secondaire, une neutre. Les couleurs ont une
psychologie : bleu = confiance, vert = nature, noir = luxe, rose = féminité.

Outil : Outil gratuit : coolors.co pour générer des palettes harmonieuses.
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2 polices maximum : une pour les titres (personnalité), une pour le corps (lisibilité).

Outil : Google Fonts. Combinaisons qui marchent : serif + sans-serif.

Définis un style photo consistant : fond blanc studio ? Lifestyle ? Couleurs chaudes ou
froides ? Ce style guide toutes tes photos produit.

Outil : Crée un 'mood board' sur Pinterest avec 20-30 images du style visuel que tu vises.

Le packaging est ton premier touchpoint physique. C'est ce qui géneére les photos clientes,
les unboxing TikTok et les recommandations. Imprimable en petite quantité sur
Packhelp.com.

Outil : Une simple carte de remerciement avec ton logo crée une expérience mémorable pour un co(t

dérisoire.
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Créer une boutique Shopify qui convertit
vraiment

Une boutique Shopify peut étre mise en place en une journée. Mais une boutique qui

convertit vraiment — ¢a se construit avec méthode.

41— Les pages essentielles

> Titre optimisé contenant le mot-clé principal.

> Minimum 5 photos qualité : tous les angles + lifestyle + détail qualité.

> Description orientée bénéfices — pas features. Qu'est-ce que ¢a change pour elle ?
> Section FAQ produit : répond aux 5 objections les plus courantes.

> Section avis clientes : minimum 10 avis pour créer la confiance.

> Urgence/rareté : stock limité visible, compteur livraison, badge 'Bestseller'.

> Hero section : image impactante + proposition de valeur en 1 phrase + CTA.
> Section bestsellers : tes 3-4 produits phares avec photos et bouton d'achat.
> Section 'Pourquoi nous' : 3-4 avantages clés.

> Preuve sociale : avis clientes, presse, partenaires.

> Newsletter signup : offre une réduction (10%) en échange de I'email.

> CGV (Conditions Générales de Vente).
> Politique de retour — droit de rétractation 14 jours minimum (loi européenne).
> Politique de confidentialité — RGPD, cookies.

> Mentions Iégales — nom de I'entreprise, SIRET, adresse.

4.2 — Les apps Shopify indispensables au lancement

— Klaviyo — Email marketing et automatisation (abandon panier, welcome series). Gratuit
jusqu'a 250 contacts.

— Judge.me — Collecte et affichage des avis clientes. Gratuit et trés efficace.

— Loox — Avis photo clientes. 9,99 €/mois. Les photos clientes augmentent le taux de
conversion de 15%.

— ReConvert — Page de remerciement avec upsell. Récupere 5-15% de CA supplémentaire
post-achat.

— Vitals — Bundle 40+ apps : urgence, preuve sociale, upsell. 29 €/mois.



Le taux de conversion moyen d'une boutique Shopify est de 1-3%. Avec une boutique
bien optimisée, on vise 3-5%. Chaque % supplémentaire double quasi ta rentabilité sans
changer ton trafic.
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Lancer, acquérir et scaler tes ventes

Ouvrir une boutique sans stratégie d'acquisition, c'est ouvrir un magasin dans un désert.
Voici comment générer du trafic qualifié et le convertir.

5.1—Les 3 canaux a activer au lancement

Le canal le plus rapide pour tester et scaler. Budget minimum recommandé : 20-30 €/jour.
Ciblage précis par intéréts.

TikTok Shop est désormais une plateforme de vente a part entiére en Europe depuis 2025.
Les produits visuels explosent littéralement.

Envoie des produits a 10-20 micro-influenceuses (5k-50k abonnées) en échange d'une
story ou d'un post.

5.2 — La séquence email indispensable

> Email 1 (immédiat) : Bienvenue + réduction 10% offerte + présentation de la marque.
> Email 2 (J+2) : L'histoire derriére la marque + les valeurs.

> Email 3 (J+5) : Les bestsellers + preuves sociales + CTA d'achat.

> Email 1 (1h aprés abandon) : Rappel doux. 'Tu as oublié quelque chose ?' Photo produit +
CTA.

> Email 2 (24h apres) : Levée d'objection. FAQ, garanties, avis clientes.

> Email 3 (72h apres) : Réduction 10% valable 48h. Urgence réelle.

> Email 1 (confirmation commande) : Remerciement chaleureux + récap + délai livraison.

> Email 2 (a la livraison) : Comment utiliser le produit au mieux.



> Email 3 (J+7 aprés livraison) : Demande d'avis cliente (lien direct Judge.me).
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CHAPITRE 6

L.'TA au service
de ta boutique
e-commerce

Aujourd’hui, les boutiques qui performent ne travaillent pas plus
que les autres. Elles sont mieux équipées. L'IA n'est plus un
avantage concurrentiel — c'est le minimum pour rester
compétitive.



6.1— Recherche produit et analyse de marché avec I'lA

Avant de commander 500 unités sur Alibaba, I'lA peut te dire en 20 minutes si le marché
existe vraiment.

Prompt a copier-coller :

'Je veux lancer une boutique e-commerce en France dans le secteur [beauté / maison / sport
/ mode]. Identifie-moi 5 niches de produits avec une demande croissante, peu de
concurrence sur Shopify France, et un panier moyen entre 30 et 80 €. Pour chaque niche,
donne-moi le profil de la cliente idéale et les 3 objections d'achat les plus fréquentes."

Contrairement a ChatGPT, Perplexity cite ses sources et accede a des données récentes.
Utilise-le pour :

— Analyser les boutiques concurrentes déja positionnées sur ta niche

— Repérer les tendances TikTok et Instagram Shop du moment

— ldentifier les produits qui montent sur les marketplaces européennes

A retenir — L'IA génére des hypothéses, pas des certitudes. Valide toujours avec 3 actions
concrétes avant de commander : vérifie le volume de recherche Google (Google Keyword
Planner), commande un échantillon, teste une page produit avec 50 € de publicité Meta.

6.2 — Créer des fiches produit qui vendent grace aI'lA

Une fiche produit mal écrite, c'est un panier abandonné. L'IA rédige en 2 minutes ce qui te
prendrait 30 minutes a optimiser seule.

"Voici mon produit : [nom + caractéristiques]. Ma cliente cible est [profil]. Rédige une
description produit Shopify de 150 mots qui met en avant les bénéfices concrets (pas les
caractéristiques techniques), inclut 3 signaux de confiance (garantie, livraison, avis), et se
termine par un appel a I'action d'urgence douce."

Demande a I'lA de générer 3 versions de ta premiéere ligne avec des angles différents :

— Angle probléme-solution — "Tu en as assez de [frustration] ?"



— Angle aspiration — "Imagine [résultat désiré en 30 jours]."

— Angle preuve sociale — "Plus de 200 clientes ont déja adopté [produit]."

Astuce : Teste pendant 7 jours, conserve celle qui génére le plus d'ajouts au panier.

"Génére un méta-titre Shopify de 60 caractéres maximum et une méta-description de 155
caracteres pour un produit [nom] vendu en France. Inclus le mot-clé principal [mot-clé] et un
déclencheur d'action."

Outil : Shopify Magic (intégré nativement dans Shopify) génére descriptions et méta-données
directement depuis I'interface produit. Gain de temps estimé : 15 minutes par fiche.

The Lead Femme — Lancer sa marque e-commerce —19 — theleadfemme.com



6.3 — Visuels produit professionnels sans studio photo

Un studio photo colte entre 300 et 800 €. L'IA te donne des visuels professionnels pour
moins de 20 € par mois.

1. Prends une photo de ton produit sur une surface unie (table blanche, plan de travail
propre) avec ton smartphone.

2. Importe dans Remove.bg — le fond est supprimé en 5 secondes (gratuit jusqu'a 50
images/mois).

3. Place le produit sur un fond minimaliste dans Canva : blanc, couleur de ta charte, ou
texture naturelle.

Adobe Firefly génére des images libres de droits commerciaux. Prompt exemple :

"Flat lay minimaliste d'un [produit] sur une surface en marbre blanc, lumiére naturelle du
matin, éclairage doux, style éditorial, fond écru, format carré"

13 €/MOIS

Canva Pro intégre directement :

— Magic Edit — modifie un élément de I'image par prompt
— Background Remover — intégré sans app externe

— Magic Expand — agrandit I'image pour les formats Stories ou bannieres

A retenir — Les visuels |A sont parfaits pour le lancement. Dés tes 10 premiéres ventes,
investis dans des photos avec de vraies clientes : elles générent 3 a 5 fois plus de
conversions que les visuels génératifs, parce qu'elles apportent la preuve sociale.

6.4 — Service client automatisé qui fidélise

Le service client est le poste qui consomme le plus de temps dans une boutique e-
commerce. L'lA peut en absorber 70 % sans dégrader I'expérience.

'Je vends [produit] sur Shopify France. Géneéere 10 réponses types pour les questions les plus
fréquentes d'une boutique e-commerce : délai de livraison, suivi de commande, échange et
retour, produit recu abimé, code promo, disponibilité des tailles, cadeau d'anniversaire,



commande a l'international, paiement en plusieurs fois, annulation de commande. Ton écrit
doit étre chaleureux, professionnel, et reflet d'une marque féminine haut de gamme

accessible."

Astuce : Sauvegarde ces réponses dans un Google Doc ou directement dans Tidio pour les réutiliser en un

clic.
GRATUIT 50 CONV/MOIS
Tidio s'installe en un clic depuis I'App Store Shopify. Sa version IA (Lyro) :

> Répond automatiquement 24h/24 aux questions fréquentes
> Escalade vers toi les demandes complexes

> S'intégre avec ta boite mail et Instagram Direct

"Voici un avis négatif laissé sur ma boutique : [copie-colle I'avis]. Rédige une réponse
publique professionnelle qui : reconnait le ressenti sans admettre de faute si elle n'en est pas

une, propose une solution concréte, et finit par une invitation a revenir vers nous en prive."
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6.5 — Contenu et publicité générés par IA

Le contenu est ton premier canal d'acquisition organique. L'IA transforme 2 heures de
création en 2 heures de publication déja pensée.

'Je vends [produit] sur Shopify. Mon audience est constituée de femmes de 25 a 40 ans,
actives, soucieuses de [valeur principale : qualité / éthique / élégance]. Génére un planning
de 30 posts Instagram pour le mois de [mois], avec pour chaque post : le format (Reel /
Carrousel / Image simple), I'accroche premiere ligne, le sujet, I'appel a I'action. Répartis entre
contenu éducatif (40 %), storytelling produit (30 %), et conversion directe (30 %)."

"Crée un script Reel Instagram de 30 secondes pour présenter [produit]. Structure : 3
secondes d'accroche visuelle forte, 20 secondes de démonstration ou transformation, 7

secondes d'appel a I'action. Ton : [dynamique et inspirant / doux et rassurant / expert et
élégant]."

AdCreative.ai génere des visuels publicitaires optimisés pour la conversion (format carré,
Story, banniére) a partir de ta photo produit et de ta charte graphique.

Outil : A utiliser dés ton premier budget publicitaire, méme modeste (50 €/mois). Les visuels générés
sont testés algorithmiquement — tu choisis le meilleur performer.

Regle d'or — L'IA génere, toi tu valides. Aucun post, aucune publicité, aucune réponse
client ne doit partir sans avoir été relu par toi. L'lA amplifie ta voix — elle ne la remplace

pas.

Récapitulatif — tes outils IA e-commerce

Usage Outil recommandé Prix

Recherche produit / niche ChatGPT / Perplexity Gratuit

Fiches produit & SEO Shopify Magic / Claude Inclus Shopify
Visuels produit Remove.bg + Canva Al Gratuit + 13 €/mois
Visuels lifestyle IA Adobe Firefly ~10 €/mois

Service client automatisé Tidio Al Gratuit »> 29 €/mois

Planning contenu ChatGPT / Claude Gratuit



Usage Outil recommandé Prix

Visuels publicité Meta AdCreative.ai A partir de 29 $/mois
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Plan d'action — 6 semaines pour lancer

Voici le plan concret, semaine par semaine, pour passer de l'idée a une boutique qui génére

ses premiéres ventes.

Semaine 1-2 — Recherche et validation produit

> Identifier 5-10 produits potentiels avec les outils de recherche.
> Analyser la concurrence sur Amazon, AliExpress et boutiques existantes.
> Créer une landing page simple et lancer un test pub a 25 €.

> Analyser les résultats et choisir le produit final.

Semaine 2-3 — Sourcing et contact fournisseurs

> ldentifier 8-12 fournisseurs Alibaba via les filtres de confiance.
> Envoyer le script de premier contact a chacun.
> Comparer les offres recues sur prix, MOQ, certifications, délais.

> Commander des échantillons chez les 2-3 meilleurs.

Semaine 3-4 — Evaluation échantillons et construction de la marque

> Recevoir et évaluer les échantillons avec la checklist complete.
> Choisir le fournisseur final et négocier les conditions.

> Définir le positionnement, choisir le nom, créer I'identité visuelle.

Semaine 4-5 — Création de la boutique Shopify

> Installer Shopify, choisir le theme, configurer les bases.
> Créer toutes les pages (accueil, produit, A propos, légales).
> Installer les apps essentielles (Klaviyo, Judge.me).

> Configurer les séquences email automatiques.

Semaine 6 — Lancement et premiers avis

> Lancer aupreés de ton réseau proche avec une offre de lancement.
> Contacter 10-15 micro-influenceuses pour envoi d'échantillons.
> Commencer la création de contenu organique (Instagram + TikTok).

> Lancer les premieres Meta Ads a 20 €/jour.
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Les 20 erreurs qui coulent les boutiques e-
commerce

Ces erreurs sont documentées — elles reviennent systématiquement chez les

entrepreneuses qui stagnent.

N o o &~ Wb

o

10.
11.
12.
13.
14.

15.
16.
17.
18.
19.
20.

Choisir un produit par passion personnelle sans valider la demande réelle du marché.
Commander un gros stock sans avoir commandé et évalué des échantillons.

Payer un fournisseur Alibaba par virement direct sans Trade Assurance.

Lancer une boutique sans pages légales (CGV, politique retour, mentions légales).
Utiliser des photos de mauvaise qualité sur les pages produit.

Ne pas configurer I'abandon de panier email avant le lancement.

Lancer des Meta Ads sans avoir installé correctement le Pixel Facebook.

Augmenter le budget ads de 100% d'un seul coup (tue I'algorithme).

Ne pas avoir de stratégie de différenciation — vendre exactement comme les
concurrentes.

Calculer les marges sans inclure tous les co(ts (retours, SAV, frais Shopify, ads).
Ignorer la logistique de retour — le SAV peut consommer toute la marge.

Ne pas collecter les emails des visiteuses dés le premier jour.

Avoir un site non optimisé pour mobile alors que 70%+ du trafic est mobile.

Fixer des prix trop bas par peur d'étre non-compétitive (détruit la marge et la valeur
percue).

Ne pas répondre aux avis négatifs publiquement — ¢a rassure les futures acheteuses.
Lancer sur trop de canaux simultanément — mieux vaut maitriser 1 canal a fond.
Négliger le packaging — les clientes comparent leur expérience a celle d'Amazon.

Ne pas avoir de stock suffisant avant de lancer des ads.

Copier exactement la stratégie d'une concurrente sans |'adapter a ton marché.

Abandonner aprés 30 jours — la plupart des boutiques qui réussissent ont mis 3-6 mois.



Ce guide t'a donné la méthode compléte. L'exécution est maintenant entre tes mains. Si
tu veux étre accompagnée de A a Z — sourcing, marque, Shopify, acquisition — The
Lead Femme est la. Réserve ton appel diagnostic gratuit sur theleadfemme.com
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