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AVERTISSEMENT

Les informations de cet e-book sont fournies a titre pédagogique. L’auteur et Shoplinker n’acceptent aucune
responsabilité quant aux résultats obtenus par 1’application de ces contenus. Malgré le soin apporté a
I’exactitude et a 1’actualité du texte, des erreurs ou des omissions peuvent subsister. Les conséquences d’un
usage ou d’un mauvais usage relévent uniquement du lecteur.

TikTok Shop, ses commissions, ses regles et sa disponibilité évoluent. Les chiffres cités proviennent de sources
tierces (Momentum Works, Latepost, Emplicit, JoinBrands, TikTok Business) et décrivent la situation au
moment de la rédaction du texte source. Vérifiez toujours le Seller Center et les conditions en vigueur avant de
décider.

Document réservé aux membres Shoplinker. Usage personnel uniquement. Toute redistribution ou revente est interdite.
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Avant-propos

INTRODUCTION

Vos concurrents y sont déja.

Pendant que vous vous demandiez si TikTok n’était « que pour danser », des commercgants ont construit des
affaires solides sur la plateforme. Ils ne courent pas la célébrité. Ils vendent de vrais produits, a de vrais clients,
pour de 1’argent réel.

Les chiffres sont nets. Selon Momentum Works, TikTok Shop a traité plus de 16 milliards de dollars de volume
marchand en 2023. Ce volume a continué d’enfler. Des petites entreprises arrivées tot annoncent des revenus
mensuels qui font palir des enseignes classiques.

Il ne s’agit pas d’influenceurs célébres. Ce sont des gens ordinaires qui vendent du soin, des accessoires de
cuisine, du textile ou des produits de boutique. Certains dégagent un revenu annuel a six chiffres depuis leur
téléphone.

Mais la fenétre se referme un peu chaque jour.

Souvenez-vous des publicités Facebook peu chéres, d’Instagram avant la saturation, d’Amazon quand il restait
de la place. Ces ages d’or se sont refermés des que tout le monde est arrivé. TikTok Shop vit encore une phase
d’adoption rapide, surtout en France ou la boutique intégrée n’a ouvert que le 31 mars 2025. Elle ne restera pas
éternellement facile.

Ceux qui ont commencé en 2023 sur les marchés déja ouverts ont sécurisé une audience avant que la
concurrence se durcisse. Ils ont appris le rythme de vente de la plateforme quand la portée organique était
encore large. Surtout, ils ont constitué une clientele que d’autres essaient maintenant de leur prendre.

Ce livre n’est pas une théorie. C’est un mode d’emploi.

Vous y trouverez le plan qui a fait passer des commerces en difficulté a des boutiques TikTok Shop qui
tournent. Vous verrez pourquoi un profil sans notoriété peut dépasser une marque installée, et comment une
meére de trois enfants a construit une activité de soin a 2 millions de dollars en moins de 18 mois. Ce ne sont pas
des accidents. Ce sont des méthodes reproductibles, a condition de comprendre 1’écosystéme.

La ruée est en cours. La question n’est pas de savoir s’il faut y aller. C’est de savoir si vous prendrez votre place
avant les autres. Vos concurrents comptent sur votre attente. Ne leur laissez pas cet avantage.
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Partie une

POURQUOI TOUT LE MONDE
PARLE DE TIKTOK SHOP

Quelque chose de grand est en train de se passer. Pendant que beaucoup de commercants réglent encore leurs
publicités Facebook ou leur référencement Google, d’autres ont trouvé un levier qui change la donne. Dans six

mois, vous verrez peut-étre ce moment comme un tournant.

TikTok Shop n’est pas un éniéme endroit ou déposer un catalogue. C’est une autre facon de vendre. Ceux qui le
comprennent tot en tirent des revenus qui changent la vie d’'un commerce.

La plateforme qui réécrit les régles du commerce

TikTok Shop ne fonctionne ni comme Amazon, ni comme votre site. Sur Amazon, le client cherche ce qu’il
veut. Il tape « écouteurs sans fil » et compare des pages. C’est de 1’achat par recherche.

Sur TikTok, les gens ne viennent pas pour acheter. Ils viennent voir des vidéos. Puis ils voient un produit en
situation et I’achétent tout de suite. C’est de 1’achat par découverte : on trouve quelque chose dont on ignorait

avoir envie.

La psychologie n’est pas la méme. Sur Amazon, on compare les prix, on lit les avis, on réfléchit. Sur TikTok,
on est détendu. On voit le produit en action et on se dit « je le veux ». L’achat part de I’émotion, pas du tableau
comparatif.

Les plus jeunes achétent particuliérement ainsi. Ils font plus confiance a un créateur qu’a une publicité. Ils
veulent voir une vraie personne, pas un mannequin en studio. C’est pour cela qu’une partie des clients préfére
acheter depuis un réseau plutdt que depuis un site classique.

Voici comment TikTok Shop se compare aux autres canaux :

Facon d’acheter Découverte Recherche Recherche
Type de contenu Vidéos de divertissement Fiches produit Pages produit
Décision d’achat Emotion / impulsion Comparaison Comparaison
Source de confiance Recomme’mdation dun Avis et notes Réputation de marque
créateur
Age visé Gen Z et milléniaux Tous ages Tous ages

Les chiffres qui surprennent
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La croissance de TikTok Shop ne ressemble a rien de connu dans le e-commerce. Selon Latepost, la plateforme
aurait traité environ 40 milliards de dollars de ventes mondiales en 2024. Le bond par rapport a 1’année
précédente montre a quelle vitesse elle est devenue un canal de vente, pas un simple réseau.

Le point vraiment intéressant est le taux de conversion. D’apres des données compilées par Emplicit, Amazon
convertit environ 2,6 % des visiteurs en acheteurs dans la catégorie des achats d’impulsion. TikTok Shop
affiche 3,2 % dans la méme catégorie, et les vidéos portées par des créateurs atteindraient 2 a 10 % selon
Emplicit et JoinBrands.

Taux de conversion Taux de conversion
plus élevés plus faibles
Croissance rapide Croissance plus lente
des ventes des ventes
TikTok Shop
Amazon

SooSlick, une petite activité de produits de silhouette, a mis ses articles sur TikTok Shop et a travaillé avec des
créateurs. En 30 jours, elle a dépassé 1 million de dollars de ventes sur la plateforme.

Enchanted Scrunch partait de deux ventes par semaine. En un an sur TikTok Shop, la boutique a atteint 500
commandes par semaine. TikTok est devenu 90 % de I’activité. Le passage s’est fait d’une activité qui peinait a
un rythme a six chiffres.

Ce ne sont pas des exceptions. Ce sont des exemples de ce qui arrive quand un commerce comprend vraiment
comment la boutique TikTok vend.

Les termes a connaitre
* Taux de conversion : la part des personnes qui achétent apres avoir vu le produit.
* Achat par découverte : acheter un produit trouvé en regardant, pas en cherchant.

* Social commerce : vendre directement depuis un réseau social.

Pourquoi le marketing classique semble dépassé

L’ancienne maniéere de faire de la publicité ne marche pas sur TikTok. Le marketing classique interrompt. La
pub coupe le film, le bandeau cache I’article. Les gens ont appris a ignorer ces interruptions.
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Le marketing TikTok divertit en montrant le produit. Les meilleures vidéos TikTok Shop ne ressemblent pas a
des publicités. Elles ressemblent a un contenu qui, au passage, met un produit en scéne.

Ce décalage compte a cause de la facon dont la génération Z et les milléniaux décident. Ils ne veulent pas qu’on
leur vende. Ils veulent étre divertis et renseignés par de vraies personnes, dans de vraies situations.

Vous achetez plus volontiers sur le conseil d’un proche que sur une publicité télé. C’est ce levier que TikTok
Shop actionne. Les marques ne sont plus crues comme avant. Les personnes le sont. Le créateur devient le
proche qui recommande. Quand il montre ce que le produit a changé, le spectateur le croit. C’est plus fort
qu’une campagne classique.

Le contenu fait par les clients est devenu le nouveau témoignage. Au lieu de lire des avis sur un site, on regarde
des vidéos d’usage réel, les résultats et les limites. La confiance se construit plus vite. Les commercants avisés
ne cherchent pas la publicité parfaite. Ils s’associent a de vraies personnes pour raconter de vraies histoires.

Votre parcours commence maintenant

TikTok Shop est I’une des formes actuelles du commerce en ligne. Pendant que d’autres jouent encore avec les
anciennes regles, vous pouvez prendre de I’avance. En France, la plateforme est ouverte depuis le 31 mars
2025, la concurrence s’installe, et la fenétre reste réelle.

Elle ne restera pas ouverte de la méme facon. Chaque mois, davantage de commerces découvrent la boutique.
Ceux qui commencent maintenant garderont I’avantage d’avoir appris le rythme avant les autres.

Dans la partie suivante, vous verrez comment ouvrir votre TikTok Shop correctement, éviter les erreurs qui
colitent des ventes, et poser une base capable de monter en charge.

Le passage d’un commerce ordinaire a une boutique qui vend sur TikTok commence par comprendre pourquoi
cette plateforme est différente. Vous le savez maintenant. La question est ce que vous allez en faire. Les
boutiques qui font du volume sont parties d’ot1 vous étes. Elles ont fait le premier pas. A votre tour.

Partie deux

LE PLAN D’INSTALLATION
DE VOTRE BOUTIQUE

May voulait vendre ses bijoux faits main sur TikTok Shop. Elle avait vu d’autres créateurs encaisser des
milliers d’euros et voulait sa part. Trois semaines apres le début de 1’installation, elle avait commis cinq erreurs
qui allaient lui cofiter 10 000 dollars de ventes manquées.

Elle avait choisi la mauvaise catégorie, ce qui limitait qui voyait ses produits. Ses photos ne respectaient pas les
standards. Il lui manquait des documents, et la validation a pris deux semaines de plus. Surtout, elle avait fixé
ses prix sans comprendre les commissions. Le temps de tout corriger, ses concurrents avaient déja pris ses
clients.
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Ne faites pas comme May. Cette partie montre comment ouvrir la boutique correctement dés le premier jour,
éviter les erreurs qui bloquent la plupart des nouveaux vendeurs, et lancer vite sans bacler.

Les bases : mettre la boutique en ligne

Ouvrir un TikTok Shop ressemble a construire une maison. Il faut les fondations avant la décoration. TikTok a
simplifié le parcours par rapport a d’autres places de marché, mais 1’ordre des étapes compte.

On s’inscrit depuis le Seller Center, distinct du compte TikTok personnel. Méme un vendeur individuel doit
fournir des informations d’entreprise. Les pieces les plus importantes sont 1’identifiant fiscal et les coordonnées
bancaires pour les versements.

TikTok exige la preuve d’une activité légitime. Pas besoin d’une grande société. Méme si vous vendez depuis la
réserve du magasin, les documents doivent étre en regle. Préparez I’immatriculation avant de lancer le dossier.

Point France. TikTok Shop est disponible pour les vendeurs en France depuis le 31 mars 2025. L’ouverture se
fait dans le Seller Center, elle est gratuite, et TikTok se rémunére par une commission sur les ventes. Le
vendeur doit étre une entreprise immatriculée — société ou entreprise individuelle — représentée par un
majeur, avec une piece d’identité et un extrait d’immatriculation a jour. Le SIRET, la TVA et les mentions de
vente a distance (droit de rétractation, conformité) s’appliquent. Les critéres de vérification varient selon le pays
: ne recopiez pas un tutoriel américain tel quel.

La vérification prend en général 3 a 7 jours ouvrés, seulement si le dossier est complet du premier coup. Photos
floues, piece manquante ou nom qui ne correspond pas : le rejet renvoie au départ. Si vos documents portent «
Bijouterie Maya » et que vous écrivez « Bijouterie Maia », le dossier est refusé.

Les pieéges qui tuent les ventes

La plus grosse erreur est de bacler I’installation pour vendre tout de suite. Le retour de baton arrive plus tard :
restrictions de compte, fiches suspendues.

Choisir la mauvaise catégorie est cofiteux. TikTok s’en sert pour décider qui voit vos produits. Du matériel de
sport classé en décoration ne touche pas les gens qui s’entralnent. L.’écart peut couper jusqu’a 70 % de la portée
organique. Changer de catégorie ensuite repasse souvent par une vérification.

Une vérification incompléte est 1’autre erreur chere. Depuis 2024, TikTok a durci les contréles pour limiter les
vendeurs frauduleux. Nom, adresse et identifiant doivent étre identiques sur toutes les pieces. Un écart minime
déclenche un rejet automatique.

Aux Etats-Unis, beaucoup de vendeurs oublient la taxe sur les ventes de leur Etat. En France, le sujet équivalent
est la TVA, les obligations de facturation et le droit de rétractation de 14 jours pour la vente a distance. Réglez
cela avant la premiére commande : un rappel rétroactif peut mettre un jeune commerce en difficulté.

Maitriser les fiches produit

Une fois la boutique validée, les fiches décident d’une grande partie du résultat. Les utilisateurs défilent vite. Ils
décident sur I’image et sur une promesse claire. La fiche doit accrocher en quelques secondes et donner de quoi
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acheter sans doute.

Le titre est une mini-publicité. Il doit étre clair et contenir les mots réellement cherchés. N’essayez pas d’étre
malin. Une coque se nomme « Coque iPhone 15 transparente antichoc », pas « Bouclier de cristal pour votre vie
numérique ». Mettez I’usage, la compatibilité et le bénéfice principal dans le titre.

La description répond aux questions avant qu’on les pose. Quelle taille ? Quelles couleurs ? Comment s’en
sert-on ? Quel probléme est résolu ? Quelle matiére ? Ecrivez comme a un proche qui n’a jamais vu ’objet. Des
puces rendent le texte lisible en défilement.

Photos et vidéos priment. Montrez le produit nettement, sous plusieurs angles, avec une lumiére propre et un
fond calme. Ajoutez une comparaison de taille quand elle aide : un bijou a c6té d’une piece, un sac porté.

Le prix suppose de connaitre les commissions. Le texte source décrit, pour 2024-2025, des commissions par
catégorie souvent comprises entre 5 et 8 %, la plupart autour de 6 %, et la suppression en avril 2024 de frais
fixes de 0,30 dollar par transaction sur le marché américain. Les frais d’expédition TikTok (Fulfilled by
TikTok) et de stockage, s’ils existent sur votre marché, doivent entrer dans le prix. En France, relevez le baréme
affiché dans votre Seller Center : il prime sur ces ordres de grandeur.

La regle des 60 secondes

Regardez votre fiche et demandez-vous si quelqu’un comprend en 60 secondes ce qu’est le produit, pourquoi il
en a besoin, et combien il cofite. Sinon, simplifiez. L’image principale doit montrer I’objet sans bruit. Le titre
porte les mots clés utiles. Le prix est compétitif sans étre suspect : un prix trop bas signale souvent une
mauvaise qualité. Ces trois éléments décident du clic ou du défilement.

Obligations et optimisation des frais

Ignorer les regles et les cofits est le chemin le plus court vers une suspension. TikTok interdit évidemment les
armes et les produits illicites, mais aussi une partie des compléments, certains appareils, les contrefacons et des
articles qui ne passent pas les normes de sécurité. Lisez la liste des produits interdits avant de publier. Une
infraction peut fermer le compte sans préavis.

Au-dela de la commission, les services logistiques de TikTok ajoutent des frais de stockage qui montent avec le
temps sur les marchés ot ils existent. Le texte source cite, aux Etats-Unis, 0,02 dollar par jour et par pied cube
du 31e au 90e jour, puis 0,06, puis 0,12. La rotation du stock devient alors une condition de marge. Si vous
expédiez vous-méme depuis la boutique, ces frais ne s’appliquent pas, mais le délai et le suivi deviennent votre
responsabilité.

Le service client est plus exigeant que sur un site classique, parce qu’une mauvaise expérience se Voit.
Répondez dans des délais courts et traitez les litiges proprement. Une mauvaise note peut suspendre la boutique
et abimer le compte TikTok. Préparez des réponses types et une procédure pour les cas difficiles avant d’étre
débordé.

Les retours font partie de la vente en ligne. TikTok impose d’accepter les retours pour défaut, et le droit frangais
ajoute le délai de rétractation. Affichez une politique claire, et prévoyez retours, réexpédition et temps de
remise en stock dans la marge.
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Les systémes de croissance se posent dés la premiére vente. Compte bancaire professionnel séparé, suivi des
dépenses, stock noté des le premier jour. Un tableur suffit au début. Un logiciel devient utile quand le catalogue
s’étoffe. Ces habitudes évitent les ruptures et le survente.

 Immatriculation, piece d’identité et relevé bancaire préts avant le dépot.
* Photos nettes, sous plusieurs angles, conformes aux standards visuels.

* Prix calés apres relevé des commissions et de vos frais réels.

* Descriptions orientées bénéfice, qui répondent aux questions fréquentes.
* Politique de retours et réponses client écrites avant le lancement.

* Suivi de stock simple, capable de grandir.

Une boutique bien posée ne vend pas toute seule. La transformation commence quand le contenu donne envie
d’acheter. C’est 1’objet de la partie suivante.

Partie trois

LA FORMULE DE VENTE VIRALE

Une belle fiche ne suffit pas. Sur TikTok, la vidéo est le rayon, le vendeur et la vitrine. La formule tient en
quatre mouvements : accrocher en trois secondes, montrer le produit en usage, donner une raison d’agir, et

recommencer assez souvent pour que 1’algorithme comprenne a qui vous parler.

La régle des 3 secondes

La plupart des spectateurs décident de rester ou de partir avant la troisieme seconde. N’ouvrez pas sur un logo,
un « bonjour a tous » ou un plan large du magasin. Ouvrez sur le résultat, le probléme ou le geste surprenant.

Une bonne accroche montre le produit en train de résoudre quelque chose : la tache qui part, le rangement qui se
ferme, le vétement qui tombe bien. Le texte a I’écran doit étre lisible sans le son. La promesse tient en une
phrase.

Les formats qui transforment les curieux en clients

Les vidéos probleme-solution créent 1’urgence. Elles partent d’un ennui que le client reconnait, puis montrent
comment le produit le régle. Elles marchent parce qu’elles suivent le raisonnement d’achat : j’ai un souci, je

veux une issue. La transformation doit étre visible.

Les avant-apres fonctionnent particulierement pour le soin, le sport et la maison. Selon TikTok Business, les
vidéos a plusieurs plans et a transformation claire peuvent fortement aider la conversion. La preuve visuelle
parle plus fort qu’un argumentaire.

Surfer sur une tendance donne de la portée pour peu d’effort. Reprenez un son, un défi ou un format déja vu, et
glissez-y le produit sans le plaquer. Vous n’imitez pas la tendance pour elle-méme. Vous vous en servez pour
étre trouvé, tout en restant crédible.
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L’équilibre est le point dur. Trop vendeur, on zappe. Trop divertissant sans produit, on ne vend pas. Les

meilleures vidéos ressemblent a un conseil utile qui, au passage, montre un article.

Un calendrier simple suffit a tenir le rythme : lundi, coulisses ; mercredi, probléme-solution ; vendredi,
tendance avec le produit ; dimanche, transformation ou témoignage client. La variété évite la lassitude et garde
le produit présent sous plusieurs angles.

Le co6té technique des vidéos virales

Un bon sujet mal filmé ne sort pas. L’algorithme favorise certains formats. La durée utile se situe souvent entre
21 et 34 secondes : assez pour accrocher, montrer et appeler a ’action, pas assez pour perdre 1’attention.

Coté hashtags, oubliez la rafale de trente mots. Trois a cing suffisent : un en tendance, un de niche, un de
marque si vous en avez un. Le son tendance aide s’il sert le message. Un son a la mode qui contredit la
démonstration brouille et fait chuter la conversion.

L’éditeur intégré de TikTok suffit. Des coupes rapides gardent ’attention. Le texte a 1’écran porte le message
méme sans son. Des transitions simples donnent un rendu propre sans logiciel coliteux.

L’heure de publication pése sur les premiéres heures, celles qui décident de la suite. Beaucoup de boutiques
performent le soir et le week-end. Testez. La fréquence compte autant : au moins une vidéo par jour chez celles
qui avancent. Ce ne sont pas des films. Ce sont des conseils, des démos et des coulisses, filmés en quelques

minutes.

Construire votre systéme de vente

Une vidéo isolée ne fait pas une boutique. Le systéme enchaine accroche, preuve, produit étiqueté et appel a
I’action. Le lien produit doit étre visible au moment ou le spectateur se dit « je le veux », pas aprés un long

discours.

Gardez une réserve de rushes. Filmez cinq usages quand vous avez le produit en main, plutét qu’une vidéo
parfaite une fois par semaine. Relisez chaque semaine les trois vidéos qui ont amené des visites de profil ou des
clics, et refaites-en la structure, pas le décor.
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Partie quatre

LE GUIDE DE COLLABORATION
AVEC LES CREATEURS

Vous n’étes pas obligé d’étre le visage de toutes les vidéos. Les créateurs apportent une confiance que la
marque n’a plus. Encore faut-il choisir les bons, et ne pas leur céder les droits de revente de votre offre.

Trouver le bon créateur

Le bon créateur n’est pas le plus suivi. C’est celui dont 1’audience ressemble a vos clients, et qui obtient des
commentaires réels. Un profil de 10 000 abonnés engagés bat souvent un profil de 100 000 spectateurs passifs.

Regardez les trois derniéres semaines, pas la vidéo exceptionnelle. Est-ce que les gens posent des questions ?
Est-ce que le créateur répond ? Est-ce que les produits qu’il a déja montrés correspondent a votre univers, sans
étre vos concurrents directs ? Un bijoutier peut s’associer a une créatrice mode ou lifestyle. Pas a trois autres
bijoutiers du méme créneau.

Structurer des partenariats gagnant-gagnant

Commencez simple : produit offert contre un avis honnéte, puis commission sur les ventes si le premier essai
convertit. Ecrivez ce que vous attendez — nombre de vidéos, délai, mention du produit, usage du lien — et ce
que le créateur garde : sa facon de parler, le droit de dire ce qui ne va pas.

Payez correctement et a I’heure. Les créateurs se parlent. Une marque qui paie, répond et laisse de la liberté est
recommandée. Une marque qui relance sans brief, ou qui réécrit le texte pour le rendre publicitaire, ne 1’est pas.

Mesurez les ventes, pas seulement les vues. Une collaboration qui expose sans commander n’est pas a
reconduire. Une collaboration plus petite qui vend est a approfondir : acces anticipé, nouvelle couleur, série
plutdt qu’un one-shot.

Tirer parti des contenus clients

Le contenu fait par les clients bat réguliérement la publicité professionnelle, parce qu’il sonne vrai. Le travail
est de le rendre facile. Joignez au colis un petit guide : quoi filmer au déballage, quel hashtag, quelle
contrepartie modeste.

Proposez un geste a filmer, pas seulement « laissez un avis ». Un défi d’usage produit des vidéos que de futurs
clients peuvent se projeter. Répondez a chaque contenu. Republiez avec crédit. Ces clients deviennent souvent
des relais durables.

Une communauté de créateurs vaut mieux qu’une liste de prestations isolées. Commencez avec ceux qui aiment
vraiment le produit. Ecoutez-les sur les tailles, les couleurs, les défauts. Ces relations deviennent le socle d’une

recommandation qui ne se commande pas.
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Partie cing

DES CURIEUX
AUX CLIENTS FIDELES

La vente est faite, le client a aimé le produit, puis plus rien. Il ne revient pas. C’est le sort de la plupart des
vendeurs TikTok Shop : toute 1’énergie va a la premiére commande, et 1’apreés est vide.

L’argent durable est dans le client qui rachéte. Acquérir un nouveau client coiite environ cing fois plus que d’en
garder un. Sur TikTok, les tendances bougent et la concurrence augmente. Les habitués sont le filet : ils
prennent les nouveautés, partagent les vidéos, aménent leurs proches.

La premiére commande qui donne envie de revenir

Le client vient de toucher « Acheter ». Les jours qui suivent décident du rachat. La plupart des vendeurs se
taisent apres le paiement.

Au moment de I’achat, il est excité et un peu inquiet. A-t-il bien choisi ? Le produit sera-t-il a la hauteur de la
vidéo ? C’est le moment de transformer I’inquiétude en attente.

Envoyez mieux qu’un accusé de commande. Une vidéo de remerciement de trente secondes, tournée pour de

vrai, change le ressenti. Dites ce qui va se passer et quand le colis part.

Le déballage se filme. Ajoutez un mot manuscrit, un échantillon ou un sticker, et un emballage qui donne le
sentiment d’un cadeau. Deux jours apres la réception, demandez comment le produit est utilisé et donnez un
conseil d’usage. Vous montrez que la vente n’était pas la fin.

* Vidéo de remerciement dans les deux heures.
» Mot manuscrit et petite attention dans le colis.
» Message deux jours apres la livraison, avec un conseil.

* Demande de photo ou de retour, et une réponse si une question arrive.

Restez utile, pas pressant. Ne proposez pas tout de suite un autre article. Un premier achat réussi donne
naturellement envie de revenir.
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Vues de la vidéo

Visites du profil

Clics sur le produit

De la vue au client fidéle : chaque étage se travaille, aucun ne se saute.

La fenétre d’or des 48 heures

Les 48 heures aprés 1’achat sont celles ou le client préte le plus attention a la marque. Juste apres, il va souvent
sur le profil. Epinglez les meilleures vidéos et montrez les autres produits utiles.

Envoyez une vidéo des coulisses : comment vous préparez ou choisissez 1’article. Voir le travail rassure et
prépare 1’achat suivant. Ces deux jours sont aussi ceux ot I’on en parle autour de soi. Un hashtag de marque, et
la republication des photos clients, rendent le partage simple.

Les fonctions communautaires de TikTok

Le direct permet de parler a ceux qui ont déja acheté. Une fois par semaine suffit pour répondre, montrer une
nouveauté avant les autres, et donner un code aux habitués. Ils se sentent membres, pas simples acheteurs.

Les commentaires sont le début de la relation. La plupart des vendeurs les ignorent ou répondent a coté.
Répondez de facon utile, pour que les suivants apprennent aussi. Un commentaire négatif traité vite et en public
rassure plus qu’une série d’avis parfaits.

Remerciez les retours positifs et demandez une photo d’usage. Identifiez la personne pour que son cercle voie
I’échange. Quand on vous demande une taille, expliquez le guide entier et épinglez la réponse.

¢ Un direct hebdomadaire : questions et avant-premieéres.
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» Chaque commentaire traité sous quatre heures, les jours d’ouverture.
* Un hashtag de marque pour les photos clients.

* Republication avec crédit.

* Les réclamations traitées en public, comme une démonstration.

* La réponse la plus utile épinglée.

La stratégie de commentaires qui vend

Une réponse peut vendre autant qu’une vidéo. Chaque commentaire est lu par des gens qui ne vous connaissent
pas. Ecrivez pour I’auteur et pour eux.

Si ’on vous demande la qualité, ne dites pas seulement « elle est bonne ». Dites la matiére, ’usage réel, la
limite. Si I’on hésite sur la taille, donnez la régle et un exemple. La réponse devient une fiche produit que les
suivants n’ont pas a chercher.

Apreés la premiére vente : la valeur a vie

La valeur d’un client n’est pas le premier panier. C’est la somme de ce qu’il rachétera, et de ce qu’il fera acheter
autour de lui. Proposez la suite seulement quand le premier usage est réussi : la recharge, la couleur
complémentaire, 1’accessoire qui manquait.

Tenez un rythme de nouvelles vidéos pour les anciens clients, pas seulement pour les inconnus. Ils reviennent
sur le profil. S’ils n’y trouvent que la vidéo qui les a fait acheter, ils n’ont aucune raison de rester.

Aller plus loin

La fidélité se construit lentement, et elle paie pendant des années. Chaque client passé d’un achat unique a un
rachat augmente la valeur et la stabilité du commerce. Ceux qui savent garder leurs clients tiendront TikTok
Shop sur la durée. Pendant que d’autres courent apres de nouveaux visages, vous aurez une base qui finance les

essais.

Partie six

VOTRE FEUILLE DE ROUTE
TIKTOK SHOP

Ouvrir une boutique TikTok donne I’impression d’avoir une montagne devant soi. Le chemin n’est pas tracé, et
I’on se demande si I’on a de quoi monter. La plupart restent en bas, paralysés par les options. Les vendeurs qui
s’en sortent ne sont pas nés différents. Ils suivent un chemin qui transforme le flou en gestes du jour.

Cette feuille de route couvre 90 jours, du débutant a la premiere série de ventes. Chaque jour est une brique. Au
bout du délai, vous avez une boutique qui fonctionne, des abonnés qui répondent, et I’élan pour continuer.

Les 30 premiers jours
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Le premier mois décide de la suite. Bacler les bases, c’est peiner ensuite.

Semaine 1 — dossier et fiches. Rassemblez I’immatriculation, la piéce d’identité et les coordonnées bancaires.
Ouvrez le compte Seller Center et lancez la vérification. Elle prend souvent plusieurs jours : la patience est la
premiére lecon. En attendant, écrivez les descriptions des cing premiers produits, orientées bénéfice. « Matiére
déperlante » devient « vous restez au sec ». Photos sous plusieurs angles, courtes vidéos d’usage. Les
utilisateurs veulent voir le probléme réglé, pas 1’objet sur fond blanc.

Semaine 2 — premiére voix. Publiez une vidéo ou vous vous présentez et racontez pourquoi le commerce
existe. L’authenticité compte plus que la lumiére parfaite. Trois formats : coulisses, démonstration, histoire. Un
jour sur deux suffit cette semaine. Des vues modestes ne veulent rien dire. Tous les créateurs qui vendent sont
partis de la.

Semaine 3 — réponses. Beaucoup publient et ignorent les commentaires. Chaque question est une occasion.
Posez-en dans les 1égendes : « quelle couleur ? », « quel souci je traite ensuite ? ». Suivez des créateurs du
méme univers et laissez des commentaires qui ajoutent quelque chose. Repérez des partenaires de taille proche,
qui ne vendent pas la méme chose.

Semaine 4 — premier geste commercial. Vous avez assez de données pour voir ce qui retient. Refaites les
formats qui engagent. Lancez une offre modeste aux abonnés, sans brader. Testez toute la chaine : commande,
emballage, message, suivi. Chaque échange pose la réputation.

Jours 31 a 90 : amplifier ce qui marche
Les deux mois suivants servent a faire plus de ce qui vend, et a arréter le reste. Les données remplacent

I’intuition.

Quelles vidéos ont amené des visites de profil ? Lesquelles ont mené a une vente ? A quelle heure les abonnés
sont-ils 1a ? L’heure de publication change beaucoup de choses dans un fil qui défile. Regardez aussi qui achéte
: jeunes actifs, parents, étudiants. Cela oriente le contenu et le prochain produit.

Déclinez les formats qui marchent. Si les coulisses prennent, faites-en d’autres. Si les tutoriels engagent,
continuez. Le progres vient de répéter ce qui fonctionne, pas de tout réinventer chaque semaine.

Les partenariats deviennent utiles ici. Ecrivez a des créateurs dont I’audience ressemble a vos clients. Jugez
I’engagement, pas le nombre d’abonnés. Offrez le produit contre un avis honnéte, et notez ce qui vend

vraiment.

Elargissez la gamme a partir des questions. Une demande de couleur, de taille ou d’accessoire est une

commande qui existe déja.

Les changements d’état d’esprit

TikTok Shop ne se pense pas comme un site classique. Préférez 1’essai a la perfection. Les premieres vidéos
seront imparfaites, et c’est normal. Chacune apprend quelque chose sur I’audience.
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Une vidéo peu vue n’est pas un échec si elle montre ce que les gens ne veulent pas. Un commentaire dur n’est
pas une attaque : c’est un défaut de produit ou de service a corriger. Cet écart transforme chaque résultat en
information.

La régularité dans les semaines creuses sépare ceux qui restent de ceux qui arrétent. I.’algorithme récompense
la publication suivie. Certains décollent aprés des mois. D’autres montent lentement et tiennent. Les deux
chemins demandent de continuer.

Deés les ventes régulieres, réinvestissez. D’abord le stock, pour ne pas décevoir. Ensuite le tournage : une
lumiére annulaire et un trépied changent déja 1’image. Posez des réponses types, un modele de message aux
créateurs, et notez les processus. Vous pourrez déléguer sans perdre le niveau.

Instagram Reels et YouTube Shorts reprennent le format court. Une vidéo TikTok se recycle souvent avec peu
de retouches. TikTok ajoute aussi des fonctions — direct shopping, étiquettes produit. Les premiers a les tester
prennent souvent un coup de portée. Suivez le compte business officiel et gardez une plage hebdomadaire pour
les nouveautés.

Suivre vos progrés

Suivez peu d’indicateurs, mais toutes les semaines : abonnés, vues moyennes, visites de profil, taux de
conversion, chiffre du mois. Quand ils baissent, on change le contenu, pas le moral.

Notez les abonnés chaque semaine, les ventes chaque mois, la progression chaque trimestre. Un objectif réaliste
dépend du temps disponible. Un commercant a temps partiel peut viser 1 000 abonnés et un premier chiffre
mensuel modeste au bout de 90 jours. Quelqu’un a plein temps visera plus haut. Une progression réguliére de

20 % vaut mieux qu’un pic suivi d’une chute.

Le parcours commence a la premiére vidéo, a la premiére fiche, au premier client servi. Cette feuille de route
donne les gestes des 90 jours. Le résultat dépend de I’exécution, et de la capacité a corriger ce que vous
apprenez. Tous les vendeurs qui s’en sortent sont partis d’ici, avec les mémes doutes. Ce qui les a séparés, c’est
d’agir sans attendre de tout savoir.

L’occasion est la. Vos futurs clients défilent déja, en cherchant quelque chose comme ce que vous vendez. 11

reste a étre présent, utile, et a construire le commerce que vous voulez.
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