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Un plan d’action pour 

combattre le commerce électronique.

Plusieurs  boutiques  réussissent  à  bien  se  battre  contre le commerce électronique, voici comment ils le font:

1. Ne paniquez pas:  Le commerce électronique pourrait avoir atteint 8% dans le monde des quilles.  Ce qui veut dire que 92% des  ventes au  détail se  font toujours  dans les salons.  Il y a plusieurs bonnes raisons pour cela.  Les quilles sont un sport individuel où chacun dépend des conseils de son opérateur de pro shop et des services qu’il offre.

2.  N’oubliez  pas  les  connaissances  que  vous  avez et les services que  vous  rendez: Vous  êtes  un  expert dans votre domaine.  Les  vendeurs sur Internet ne peuvent pas fournir l’expérience et le service après-vente que vous offrez.

3.  Comprenez pourquoi les acheteurs vont sur Internet:  Les recherches démontrent que les acheteurs ne vont pas seulement sur Internet   pour une question de prix.  La disponibilité des produits et des services est importante.  Donc pour augmenter vos ventes, il faut vous assurer d’avoir un bon inventaire et il vous faut à tout prix prendre soin de votre clientèle.  

4. Ne jeter pas  les acheteurs « électronique » en dehors de votre boutique:  Ils sont toujours des clients.  Utilisez vos connaissances et votre expérience pour leur donner un excellent service et il y a de bonnes chances qu’ils reviennent chez vous. 

5. Concentrez-vous sur le coût des produits:  C’est ce que les commerçants sur Internet font et vous pouvez le faire aussi.  Cela vous permet d’être en mesure de compétitionner au niveau du prix ou bien d’augmenter vos marges de profit. Et prendre soin de vos coûts devrait être dans vos habitudes de toute façon.  Une  bonne   façon  de   le  faire  est  de  visiter  les  Salons d’exposition  de vos distributeurs et de profiter des spéciaux valides durant cette période.  

6. Offrez des services que l’Internet ne peut offrir:  Ce point est important pour deux raisons; en premier lieu, ça génère des revenus, plusieurs personnes sont prêts à payer d’importantes sommes pour avoir du service. En deuxième lieu, ces services peuvent aider à solidifier la loyauté des clients.  Un exemple de service  pourrait  être  le resurfaçage de boule ou le service d’entraîneur.  

7. Faites  des promotions que les vendeurs sur Internet ne peuvent pas faire: Par exemple, les Demo Day de Ebonite sont une bonne façon d’apporter des clients dans votre pro shop et aide  à  augmenter la loyauté des clients.  Et ils font vendre beaucoup, beaucoup de boules.  Vous pouvez également avoir des  cliniques sur  les nouvelles  boules et  des  séminaires de formations.  

8. Comparez vos problèmes avec les autres industries:  Les quilles ne sont pas tout seul avec le problème de commerce électronique.  Parlez avec les professionnels de golf, de tennis et de plongée sous-marine.  Comment font-ils pour amener les clients chez eux et pour les retenir ensuite?
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