
Lettre de vente : comment amener à l'achat
Pourquoi ne mettre qu'un seul produit dans une page de vente ? Cela lui donne de la valeur puisqu'une page enti&egrave;re lui est

consacr&eacute;e...

 

 Vous avez mis un titre qui accroche, des paragraphes qui distillent des &eacute;motions, des t&eacute;moignages convaincants et une image

pertinente, reste quelques d&eacute;tails importants pour que votre lecteur sorte sa carte bancaire.

 Le premier d&eacute;tail est de se porter garant de la qualit&eacute; de votre produit. Il est donc normal d'offrir une garantie, et plus celle-ci sera

longue (30, 60, 90 voire 365 jours) plus votre prospect aura confiance.

 Arriv&eacute; &agrave; ce stade, c'est le moment de pousser votre lecteur &agrave; l'achat. Comment ? En lui faisant une offre qu'il ne pourra pas

refuser. La fa&ccedil;on la plus simple est de lui offrir des bonus cons&eacute;quents dont la valeur est sup&eacute;rieure au prix du produit. Il faut

que votre client s'imagine que ce serait idiot de ne pas profiter de cette offre : c'est une v&eacute;ritable opportunit&eacute; &agrave; ne pas laisser

passer.

 C'est &agrave; ce moment que d&eacute;marre une phase cruciale qui est celle d'expliquer &agrave; votre prospect comment obtenir ce produit.

Les informations doivent &ecirc;tre claires et pr&eacute;cises, les instructions simples et compr&eacute;hensibles par tous : trop souvent, des clients

renoncent &agrave; leur achat car la proc&eacute;dure &agrave; suivre dans la lettre de vente leur parait trop compliqu&eacute;e.

 Ces directives simples devraient &ecirc;tre suivies d'une incitation &agrave; agir maintenant. Proposer des offres limit&eacute;es dans le temps

instaure un sentiment d'urgence et en m&ecirc;me temps repr&eacute;sentent une r&eacute;compense pour le lecteur. Par exemple, une remise de

X % si r&eacute;ponse dans les 30 jours ou alors une offre r&eacute;serv&eacute;e aux 200 premiers clients. Il faut que le client ressente ce

sentiment d'urgence comme une opportunit&eacute; et non comme une obligation d'agir.

 Et surtout, n'oubliez pas l'importance de respecter votre offre, surtout &agrave; l'expiration de celle-ci car rien ne pourra plus &eacute;branler votre

cr&eacute;dibilit&eacute; qu'une offre limit&eacute;e qui jouerait les prolongations : exemple du prospect qui retourne sur votre page de vente 40 jours

apr&egrave;s et qui d&eacute;couvre qu'il b&eacute;n&eacute;ficie toujours de X % de remise. C'est la meilleure fa&ccedil;on de perdre sa confiance

et de d&eacute;valuer votre produit.

 Et une confiance &eacute;branl&eacute;e va &eacute;tablir une r&eacute;putation qui sera faite pour un long moment. &nbsp;  &nbsp;
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