Фидбек по Амазонски
Основная проблема такой системы торговли, как дропшиппинг – фидбеки кляузного свойства. Слово фидбек имеет много значений, но в нашем случае речь идет об отзывах покупателей на действия продавца или качество товара. Уже несколько негативных отзывов могут существенно снизить объемы твоей торговли. Неадекватные или не вовремя принятые меры могут означать конец бизнеса.
Как это ни парадоксально, но фидбеки от самых злобных и агрессивных покупателей иногда не достигают цели. Очень часто они переполнены ругательствами и удаляются, в соответствии с политикой Амазон, автоматически. Гораздо хуже, если жалоба написана грамотно и вежливо. Особенно, если жалоба не на сам товар, а на сервис твоего магазина.
Найми писателей
Хочу отметить еще одну проблему дропшиппинга. Это огромный объем переписок с покупателями. В своем послании покупатель выражает свою обеспокоенность, раздражение и хочет, чтобы твой ответ снял все его опасения. В противном случае, пока еще туманный образ отрицательного фидбека, становится все четче и все ближе.
Отвечать нужно вежливо, аргументировано и доброжелательно. Пиши не ленясь. Пиши как можно больше. В случае отсутствия ответов от клиента, пиши еще больше. Переписка, это твой шанс выиграть апелляцию и снять фидбек. Это немалая дополнительная нагрузка может потребовать специально обученных, грамотных людей. А это – дополнительные расходы.
И грянул гром  
Дропшиппинг без фидбеков не возможен. Этому способствует огромное количество товаров в списке и не малое число участников производства этих товаров. Уследить за всеми нереально. А это значит, что однажды ОН придет. Здесь ты имеешь два варианта развития событий. Первый вариант, оставляющий надежду на благоприятный исход:
· клиент резок и ставит негативный фидбек на самом старте;
· клиент не желает ничего обсуждать и уклоняется от поиска компромиссов;
· клиент выпадает из диалога на длительное время.
Здесь, при квалифицированном подходе, у тебя почти 100% шанс выиграть апелляцию. Апеллировать можно к каждому из перечисленных выше пунктов списка. Грамотно составленная апелляция с перечислением предложений, направленных на решение проблемы, как правило, способствует решению в пользу продавца. Не забывай о сроках подачи апелляций.
Второй случай очень неприятен и оставляет очень мало шансов на успех. В этом случае клиент действует сдержанно и грамотно, отрабатывает «свой номер» от и до. Здесь на апелляцию лучше не рассчитывать. Необходимо переходить на пиринговую тактику (peer to peer).  Работай непосредственно с клиентом. Предлагай все, что можешь, но уходи от негатива. Считай, что это часть твоего профессионального мастерства. Что греха таить, даже при самом лучшем сервисе, всегда найдутся склочные люди, которые могут напакостить просто ради забавы. Хорошо бы, на такой случай, иметь некоторые заготовки заблаговременно.
Возможно, у тебя уже есть свои наработанные методы? Поделись с нами. 





