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Comment
écrire une copieweb qui se vend


 








INTRODUCTION



Quand j'ai commencé à commercialiser en ligne, je n'avais pas de
marketing préalable, compétences commerciales. Tout ce que je
savais c'est que je voulais gagner de l'argent en ligne.



Donc, comme n'importe quel autre “John” ou “Mary” qui voulaient
faire de l'argent en ligne, j’ai parcouru le réseau et acheté des
dizaines, voire des centaines de produits d'information.



J'ai beaucoup appris sur la création de produits d'information.
J'ai donc commencé une quête pour créer mon tout premier
produit.



"Merde!"



C’est ce que j’ai dis quand j’ai réalisé à quel point j’étais
supposé vendre sans lettre de vente. J'étais coincé . Mon produit
était complet mais je n'avais pas de lettre de vente.

Oui, c'était moche pour moi.



Une chse que j’avais apprise d’un spécialiste du marketing à
l’époque est d’écrire avant de rédiger votre info-produit ou de
créer votre produit.



Essentiellement parce que vous avez un «plan» prêt et que vous
allez aussi gagner de l'élan.



L 'une des premières compétences que j’ai acquises lors de mes
débuts a été l’écriture-copie.



Vous pensez peut-être: Pourquoi copier? Pourquoi n’avez-vous pas
appris le trafic

génération ou le marketing d'affiliation d'abord?



Et bien, pour la simple raison que je viens tout juste de commencer
en ligne, que j’avais un budget limité et que j’étais encore en
apprentissage.



Si vous deviez engager un rédacteur professionnel pour rédiger
votre projet, vous vous attendez à payer entre 3 000 et 20 000
dollars, en fonction du rédacteur. Vous auriez de la chance de
l’obtenir moins cher.



Je n’étais pas prêt pour un produit ou un service à ce prix, alors
j’ai commencé à

apprendre autant que possible sur la rédaction.



La rédaction est un art. Ce n’est pas quelque chose que l’on peut
apprendre du jour au lendemain. Il prend plus de pratique que
d'apprendre à faire du vélo (beaucoup plus).



La capacité de rédiger une copie Web réussie m’a beaucoup aidé
à

augmenter les ventes et augmenter la popularité de mon
entreprise.



Les détails enregistrés dans n’importe quel document copywriting
sont utilisés comme points de vente importants dans diverses formes
de marketing. C'est important de prendre le temps d'apprendre les
techniques de rédaction, car il est utilisé dans tous les aspects
de votre programme de marketing, y compris la copie de courrier
électronique, la copie de vente, copie Web, copie de courrier
direct et même vos propres cartes de visite.



Ces différents types de rédaction sont tous dirigés vers la
génération vente / prospect pour votre entreprise.



La rédaction en elle-même est très simple, mais vous oblige à en
suivre certains points clés et méthodes pour réussir.



Je prévois de vous apprendre certaines de ces clés et méthodes pour
vous aider dans votre cheminement vers la rédaction réussie et vous
épargner des années d'apprentissage.



Bien que j'aie écris la plupart de ma propre copie Web, celle-ci
peut être externalisée en fonction de votre situation spécifique,
ce n’est pas quelque chose que vous voudriez sous-traiter tout le
temps.



Par exemple, lorsque vous souhaitez envoyer un message e-mail à
votre liste, vous devez écrire une copie de l'e-mail pour
encourager et persuader les lecteurs de leur faire faire ce que
vous voulez qu'ils fassent.



Sous-traiter une copie de courrier électronique est acceptable si
vous n'envoyez un courrier électronique qu'à vos abonnés une fois
par mois. Mais qu'advient-il si vous envoyez deux fois par
semaine?

Cela deviendrait coûteux à long terme et vous pouvez peut tre ne
pas savoir comment vos abonnés répondront à votre e-mail.



L’objectif principal de votre rédaction Web doit toujours être
votre produit et service. Si vous devez absolument utiliser une
source extérieure pour votre rédaction Web, vous devez donner à
votre rédacteur toutes les informations pertinentes.



Les avantages, caractéristiques et spécifications du produit
doivent être

relayés à votre rédacteur publicitaire afin que rien ne soit
laissé.

Votre rédacteur est tenu de mettre les informations que vous leur
avez donné dans un format commercialisable.



Le premier sujet que nous aborderons est un moyen de structurer
votre copie Web

pour assurer le marketing réussi.

Il existe de nombreuses formes de Web copie, qui nécessitent tous
une structure différente.



Ce manuel vous donnera toutes les informations dont vous avez
besoin pour réussir les différents types de rédaction Web
nécessaire dans le monde actuel des affaires sur Internet.









STRUCTURE



Pour commencer à écrire une copie Web réussie, vous devez
structurer votre écriture de manière appropriée.



J'ai trouvé que mon web copie le plus réussi , etait structuré et
très similaire quelle que soit la fonction des documents qui ont
été utilisés pour.



Certaines personnes pensent que la copie de courrier électronique
devrait être structuré d'une manière spécifique et pages de
publicité d'une manière différente etc.



Je sais avec 100% de certitude que la copie Web réussie peut être
utilisée

de nombreuses manières différentes sur Internet.

Quand j'ai fais mes premiers pas sur le marché Internet, j’ai eu de
gros problèmes avec la publicité.



J'étais inexpérimenté et je ne savais vraiment pas comment je
pouvais amener les clients à mon site.



Pour surmonter mes échecs publicitaires, j'ai décidé de faire des
recherches et tester diverses techniques pour développer mes pages
publicitaires.



Au cours de cette période d’essais et d’erreurs, j’ai appris de
nombreuses techniques pour diverses utilisations.



Cependant, j'ai appris un processus pour

structurer ma copie Web de sorte qu’elle réussisse, peu importe la
façon dont

je l'ai utilisé.

Cette technique s’appelle AIDA et fait l’objet de nombreuses
discussions.



La première et la plus importante étape du processus AIDA consiste
à attirer l’attention de votre lecteur.



Attention à ce que vous mettez dans votre copie Web ou sa
structure, si vous ne pouvez pas saisir l'attention du lecteur avec
un titre ou la première phrase de la page, ça ne sert à rien de
l'écrire.

C’est une nécessité absolue de faire en sorte que vos lecteurs
aient l'attention pendant les 8 premières secondes après la lecture
de votre document.



Le monde change et les gens ne lisent plus pour s'amuser.

Les personnes qui se sont rendues sur votre site Web et prennent le
temps

pour lire vos informations sont là pour une raison et vous devez
vous assurez qu'il décident d'acheter quelque chose chez
vous.



Obtenir l'attention des lecteurs n'est pas la chose la plus facile
à faire, c'est n'est pas non plus le plus difficile.

La plupart des copies Web doivent avoir un crochet de phrase qui
fait que les gens s’arrêtent et lisent le document.



Mettre quelque chose au sommet de votre copie web , c'est trop beau
pour être vrai. Honnêtement cela n'a pas forcément besoin d'avoir
un rapport avec la publicité.



J'ai vu et utilisé des slogans et des lignes d'accroche telles que
“Gagnez un million de dollars aujourd'hui!” ou “J'ai battu le
record du monde hier!”. Tous ça pour attirer l’attention de mes
lecteurs.



Ensuite, laissez-les savoir avant , que vous ne leur proposez
vraiment pas un million de dollars ou, que vous n avez pas casser
des records en utilisant un petit commentaire amusant.

Ça fait vraiment travail et la plupart des gens ne sont pas fâchés
de la situation.



Pour tous les avocats qui lisent ceci, LA PUBLICITÉ N EST PAS
FAUSSE !!! La première phrase est un crochet.

Ca doit être en grosse lettres afin que les lecteurs puisse lire
davantage pour savoir de quoi il s'agit.



Ensuite, votre documentation l’appuiera lorsque vous direz: «Hé, j
ai attirez votre attention maintenant sur ce que je vends ».



Une fois que vous avez capturé l’attention de votre public, vous
devez avoir

certaines informations de votre copie Web qui susciterons leur
intérêt.



C'est la où votre copie Web devient juteuse, les Avantages et
caractéristiques de vos produits doivent figurer dans cette partie
de votre copie Web.



Cependant, vous ne pouvez pas simplement énumérer ces avantages et
attendre que vos clients deviennent intéressé.

Vous devez les énumérer de manière à ce que les clients puissent
voir comment ce produit améliorera leur qualité de vie.



Rendre votre copie Web intéressante pour un client potentiel est le
seul moyen de toujours convaincre un client d’acheter un
produit.



Si les internautes ne trouvent pas le site assez intéressant pour
lire toutes vos informations, ils n'atteindront jamais vos ventes
réelles.



Une façon de rendre votre site Web intéressant est de donner un
message personnel , une histoire, même si les événements de
l'histoire sont arrivés à quelqu'un d'autre.



Incluez autant d'informations que possible dans votre histoire
personnelle afin que cela semble aussi sincère que possible. Vous
pouvez également atteindre la pertinence de vos lecteurs

en ajoutant quelques anecdotes qui peuvent plaire à votre
public.



Une fois que vous avez rendu votre copie Web intéressante, vous
devez absolument créer un sentiment de désir dans l’esprit de vos
lecteurs.



Vos lecteurs ont visité votre site Web pour une raison, ils ont
besoin quelque chose.



Alors que la plupart de vos visiteurs auront besoin d'un type
spécifique de

produit, ils ne sont pas la nécessairement pour acheter votre
version.



Par exemple, j'ai peut-être besoin d'un téléphone portable, mais il
y a des milliers de téléphones que je pourrait acheter.

Je n'ai pas besoin d'acheter un téléphone auprès d un fournisseur
particulier, car la plupart des téléphones fonctionnent sur
plusieurs réseaux.



En tant que fournisseur de produits et / ou services, vous devrez
convaincre les visiteurs de votre site Web que vous devriez être
leur fournisseur de choix.



En créant ce sentiment chez les visiteurs de votre site Web, vos
visiteurs auront un désir pour vos produits.



Le désir est de loin l’un des facteurs les plus influents impliqués
dans les achats effectués en ligne.



Une fois que vos visiteurs commencent à désirer votre produits, les
ventes et les revenus viendront sans problème.



Quand les visiteurs de votre site Web voient que vos produits sont
supérieurs aux autres sur le marché, le désir sera
automatique.



Enfin, vous devez exiger que les visiteurs de votre site Web
agissent.

C'est normalement appelé «Appel à l'action», ce qui oblige vos
visiteurs à initier une transaction d'achat



Même si vous complétez le reste de l étapes du processus AIDA, vous
échouerez en ne complétant pas la dernière étape.



Vos visiteurs ne sont rien d'autre que du trafic Web si il n achete
pas vos produits.









MA FAÇON



Maintenant que je vous ai appris un peu le processus AIDA du Web
,structure de copie, je voudrais vous donner quelques informations
sur le chemin que j ai pris pour la structure de ma copie
Web.



Le processus que j'ai développé a été extrêmement réussi pour mes
affaires en ligne et est lié à augmenter vos ventes.



La plupart des grandes entreprises ont une vision en arrière sur
relation client, que j’ai décidé de ne pas intégrer à mon travail d
affaires.



La plupart des grandes entreprises préfèrent que leurs clients la
suivent , "Achetez-moi, connaissez-moi, aimez-moi, faites-moi
confiance", mais j'ai changé ce processus un peu.



Je préfère que mes clients me connaissent, comme moi, faites-moi
confiance, puis achetez-moi. Tout client ou potentiel client qui
visite mon site va apprendre des informations sur moi en
premier.



Si un visiteur a des questions, il a la possibilité de m'envoyer un
message afin qu'ils soient assurés de savoir a qui il parle.



Une fois que mes clients me connaissent, ils commencent à m'aimer
et à me faire confiance parce que je suis honnête et sincère avec
toutes mes actions.



J ai absolument refuser de mener des affaires d'une manière
contraire à l'éthique.



Cela signifie que toutes les promesses que je fais au nom de mon
entreprise sont garanti pour être gardé.



En étant honnête et fidèle à moi-même et à mon clients, je gagne
automatiquement leur confiance.



Une fois que vous avez gagné la confiance de vos clients, vous avez
également gagné la fidélité du consommateur.



Vos clients vont acheter chez vous à plusieurs reprises et agissez
comme un énorme groupe de marketing pour vous aider à augmenter
votre clientèle base.



Une bonne éthique des affaires équivaut à des références de clients
et à une excellente réputation dans votre domaine.



J'ai eu un succès extrême avec ce processus et ont développé une
réputation de fiabilité en ligne.



Fiers de vous , votre entreprise et vous allez certainement
profiter des avantages de votre travail.









FORMATAGE



Après avoir défini vos titres et la structure de base de votre site
Web copie, le prochain aspect important du succès de la rédaction
Web est de mettre en forme votre texte.



L'esprit humain est conçu pour capter informations en petits
morceaux, donc les points de balle sont très utiles dans le Web
rédaction.



Les points doivent être utilisées en rédaction pour montrer les
caractéristiques et les avantages de

vos produits et services.



La plupart des gens qui surfent sur Internet pour rechercher des
marchandises recherchent des informations sur vos produits ET
les

capacité à trouver cette information rapidement.



Les points de balle devraient montrer

avantages et caractéristiques spécifiques de vos produits et
services basés sur les besoins de votre public cible.



Ces points peuvent être numérotées ou

en lettres comme si vous écriviez un contour. Cela fonctionne mieux
si vous donne des points de balle très détaillés.



Cependant, les points de balle sont beaucoup plus efficace si elles
présentent des caractéristiques générales et des avantages utiles à
tous vos clients potentiels.



Bien que les points soient idéales pour montrer les avantages et
les fonctionnalités, elles sont également utiles pour amener vos
lecteurs à lire votre site Web documents.



Les points sont conçus pour attirer l’attention de vos lecteurs
plus loin dans votre document.



En permettant à vos lecteurs de voir les avantages et
fonctionnalités sous forme d'extraits courts, vous vous assurez
qu'ils restent intéressé par le document.



Bien que les points permettent de formater la disposition de vos
paragraphes, il existe également de nombreuses façons de formater
votre texte.



Afin de conserver votre document intéressant, vous pouvez utiliser
des mots en gras et souligner pour attirer l’attention de vos
lecteurs.



Ces techniques de formatage sont très utile lorsque vous ciblez des
clients rapides qui parcourent rapidement

la documentation au lieu de lire chaque ligne d’une page Web.



Ces techniques ne doivent pas être surexploitées car elles sont
conçues pour être bons pour les yeux.

J'utilise quelques-unes de ces techniques pour chaque document Web
que j'écris.



Les lecteurs sont incités à parcourir la documentation en suivant
les différents points clés.



L'essentiel de votre copie Web est conçu autour des ventes, il est
avantageux d’avoir un formatage spécial pour la tarification.



La tarification croisée est très utile lorsque vous essayez de
laisser entendre que vos produits sont vendus à un prix
réduit.



Par exemple,

si vous vendez votre produit à 19,97 $, vous pourriez avoir un prix
régulier de

25,00 $.

Les 25,00 $ seraient barrés et 19,97 $ ecrit en dessous.



Les prix barrés attirent toujours l’attention du lecteur car la
plupart des gens ne peuvent pas résister à une reduction.



Après avoir configuré , votre site Web copie doit être aménagée et
certaines techniques doivent etre utilise pour garder vos lecteurs
intéressé, vous devez faire un pas pour leur demander d’agir.











TITRES



La structure de votre copie Web est extrêmement importante et le
processus AIDA fonctionne très bien pour la plupart des copies
Web.



La première étape de AIDA doit attirer l’attention de vos lecteurs
et j’aimerais vous donner quelques astuces pour réussir à utiliser
les titres.



Il y a beaucoup de façons différentes que vous pouvez utiliser les
titres pour attirer l'attention des visiteurs de votre site
Web.



Le premier conseil que je voudrais vous donner concerne la
couleur.

Afin que votre titre attire vraiment l’attention du lecteur,
rendez-le ROUGE.



Lire toutes les recherches que vous pouvez trouver sur l’attention
des couleurs et vous verrez que le rouge est la couleur dont vous
avez besoin pour attirer l'attention.



C'est tout , utilisez le rouge pour vos titres et vous obtiendrez
automatiquement plus de visiteurs qui lisent votre
documentation.



Le prochain tour important pour les titres réussis est d'utiliser
des guillemets.



Les légendes du marketing direct comme Ted Nicholas ne jurent que
par des guillemets.

Ces guillemets n'ont même pas de sens.



Il suffit d'écrire une phrase comme un titre, mettre des guillemets
au début et à la fin pour vérifier qu'ils fonctionnent
vraiment.



Maintenant , le faire apparaitre entre les marques et l ecrire en
rouge vif ne signifie pas que vous serez assuré d'obtenir de
l'attention.



Si le titre n’est pas intéressant, il n’aura toujours pas d impact
sur les visiteurs.



Quand je dis intéressant, je ne veux pas dire que le titre doit
être le phrase la plus fascinante que vous ayez écrite.



Assurez-vous juste que votre titre est court, doux et précis.



Ted Nicholas aussi testé la longueurs de titre pour voir s'il était
préférable d'écrire plus ou moins dans vos titres.



Alors qu’il a testé cela en copie papier réelle, je sens que des
résultats similaires seraient trouvés si nous testions la rédaction
en ligne.



Les résultats ont montré que les titres de moins de 17 mots étaient
d'une longueur

beaucoup mieux que des titres plus longs.



Personnellement, je pense que vos titres pour la copie en ligne
devrait être un peu plus courte.

Manchettes de 8 à 15 mots devrait pouvoir capter l'attention de la
génération Internet ADD.



Avec Internet haut débit et des ordinateurs ultra rapides, notre
attention es devenues si petites; nous pouvons à peine terminer une
phrase avant

de sauter a la suivant.

Plus court c est meilleur quand il s'agit d'un puissant gros
titre.



Les titres représentent généralement environ 70% de votre copie
Web, car ils sont généralement répétés dans vos documents
réels.

Pour cette raison, il est avantageux de créer des titres
spécifiques.



Utilisez les montants exact et les délais.

J'ai inclus deux titres ci-dessous à titre d'exemples.

Le premier est un titre mal écrit, tandis que le second est
beaucoup plus spécifique et générera de meilleurs résultats.



J'ai fait des milliers en 24 heures



“J'ai gagné 14 689,38 $ en 24 heures”



Comme vous pouvez le constater, le deuxième titre est beaucoup plus
attirant que le premier.

Rappelez-vous , juste être spécifique, utilisez du rouge et
audacieux dans la mesure du possible, car ils attirent l’œil du
lecteur.

Les titres simples ont beaucoup plus de succès que les titres
élaborés.



Enfin, utilisez des guillemets chaque fois que possible pour
capturer votre publics.

En plus de vos titres habituels, vous devez également utiliser des
titres et sous-titres dans la mesure du possible. Les pré-titres
sont dirigé vers votre marché cible et ne sont généralement que
quelques mots.



Vos pré-titres doivent être conçus pour intéresser votre lecteur à
ce que vous avez à offrir.

La plupart de mes pré-titres sont conçus autour de comment je peux
aider le client.



Par exemple, «NETTOYER QUE MESS»

amène généralement mon public cible à lire un peu plus loin. Ces
pré-titres mènent directement dans mes titres et donnent une petite
étincelle supplémentaire

à mes documents.



La principale raison pour laquelle j'ai choisi d'utiliser les
pré-titres est d'attirer l'attention de mes lecteurs lorsque mon
titre de base n'est pas en relations avec le texte.



Après votre pré-titre et titre principal, vous avez des
sous-titres.

Les sous-titres viennent juste après le titre principal et sont
utilisés pour encourager le visiteur du site à lire plus loin dans
le document.

Les sous-titres sont des déclarations de soutien qui sont conçus
pour garder votre lecteur intéressé.

Vos sous-titres devraient généralement être une promesse au
lecteur.



Par exemple, "je vous garantis que vous ..."

Assurez-vous que vous avez un moyen de tenir votre promesse, mais
vous devez promettre au lecteur quelque chose afin de les pousser a
lire plus loin.







MOTS GRAS



Les mots en gras sont très importants dans la rédaction Web.

La raison pour laquelle c est si important est la raison de la
façon dont la rédaction Web est conçue.



Le libellé peut être utilisé à divers endroits et pour diverses
raisons.



Les mots en gras sont principalement utilisés pour les titres et
les sous-titres.

Puisque ceux-ci sont généralement plus courts que les phrases
complètes, en caractères gras il ne doivent pas couvrir plus de 25%
de votre document. Si vous abusez gras, il perdra de son
efficacité.



Les mots en gras sont conçus pour attirer l’attention des lecteurs
car ils sont DIFFÉRENT par rapport au reste du texte qui l'entoure.
Les mots en gras sont également beaucoup utilisés avec des
casquettes verrouiller le libellé.



L’utilisation de toutes les lettres majuscules et des mots en gras
vont attirer l'attention sur votre copie Web, quel que soit le
produit que vous vendez.



Les titres et sous-titres audacieux sont très importants, mais Ce
n’est pas le seul moyen d’utiliser une formulation audacieuse pour
attirer l’attention.



Les Texte en gras sont également utile pour attirer l’attention des
écumoires et des lecteurs rapides.

Les skimmers sont généralement des lecteurs rapides, donc ces mots
audacieux sont conçu pour casser leur rythme normal et créer un
autre rythme qui

travaille autour de mon horaire.



Un texte en gras doit être utilisé pour chaque avantage ou
caractéristique importante d un produit. Tout ce qui est lié aux
prix ou à une raison directe du pourquoi votre client doit acheter
le produit est éligible pour être inclus dans le texte
audacieux.



Cependant, il n'y a absolument aucune raison pour que vous ne
puissiez pas utilisez des mots en gras pour d'autres choses
aussi.



Rappelez-vous que moins est généralement plus.

Plus le libellé est "gras" dans un document, plus il est probable
que vous aurez des clients sur de nombreuses caractéristiques
importantes, car ils s'ennuient en regardant à travers des mots
répétitifs en gras.



J’ai trouvé que le libellé BOLD le plus efficace impliquera
toujours une des deux informations.



Tout d'abord, le texte en gras devra TOUJOURS être utilisé dans les
titres et les sous-titres.

Deuxièmement, le libellé en gras sera toujours utilisé dans votre
exclusion de prix.



Par exemple,

si un prix est régulièrement fixé à 17,00 $, mais je veux le mettre
en vente a 10,00 $, je devrai mettre cette information en gras pour
qu'elle soit visible de loin et devrait attirer les yeux de vos
lecteurs.



Les mots en gras sont utilisés beaucoup plus efficacement avec des
couleurs spécifiques.



Une formulation colorée et audacieuse donne d'excellents résultats
dans la plupart des cas.



N'oubliez pas de vous concentrer sur les rouges et les noirs comme
couleurs primaires pour les documents en gras.



Quels que soient les styles, les couleurs ou les utilisations, les
mots gras sont extrêmement efficace dans le marketing web.

L'accent doit rester sur le maintien de votre clientels actuels et
nouveaux clients en croissance.



Tant que l'audacieux attire l'attention des téléspectateurs, il
fait son travail et devrait être laissé seul.

Il n’y a aucune raison de réparer quelque chose s’il n’est pas
cassé .











ARGUMENT DE VENTE



Vous savez maintenant comment utiliser les titres, la mise en forme
et la structure dans votre copie Web pour créer les meilleures
pages de marketing possibles pour votre site Web.



La prochaine étape concerne le contenu et votre argumentaire de
vente.

La façon dont votre documentation est ecrit est très important,
mais vos produits ne se vendrons jamais si vous n'avez pas un
argumentaire de vente approprié.



Une page Web reussite comprendra les avantages et les
caractéristiques de vos produits, Mais ce n'est pas assez.



Vous devez absolument avoir des mots-clés et expressions dans votre
page Web qui encourageront vos clients à faire un achat.



Il existe de nombreuses façons de développer ces captures phrases.
Cependant, je vais suggérer le moyen le plus simple de construire
un argument de vente réussi.



Visitez d'autres sites Web vendant des produits similaires et
services et "glisser" leurs titres de publicité et attrape
phrases.



Placez-les dans un fichier appelé «fichier balayé» pour pouvoir
avoir un arsenal à choisir lors de la création de vos pages.



Néanmoins,

rappelez-vous, vous ne pouvez pas réellement «copier» les phrases
de leur page sur la votre.

Adaptez les phrases à votre page et changez-les un peu afin qu'ils
ne soient pas vraiment copié.

Votre "fichier de balayage" est très

important pour gagner du temps et créer des pages de marketing
réussies.

Un fichier de balayage est une nécessité absolue si vous commencez
votre activité en ligne.



Si vous êtes certain que les phrases fonctionnent pour vos
concurrents, utilisez les fréquemment sur votre site de marketing.
Trouver des titres et des slogans qui ont du succès vous permettra
d'économiser du temps et de l'argent parce que vous n'aurez pas à
tester les pages marketing qui échouent.

Partir avec une page gagnante vous donnera une vente immédiate et
facilité de conception.



Les phrases clés que vous utilisez dans vos titres sont conçues
pour obtenir votre lecteur intéressé et les faire lire plus loin à
travers votre document.



Une fois que vous glissez ceux qui vous font lire plus loin ,
mettez les en œuvre et vous devriez avoir le même Succès.



Ne vous sentez pas mal de prendre des informations d'un autre site
Internet.



La plupart des phrases psychologiques et déclencheurs ont été
utilisés pendant des années. Faites glisser les fichiers pour vous
sauver d avoir à se souvenir de tous et à les recréer
soi-même.



C est parfaitement légal car les phrases courantes ne peuvent pas
être protégées par lois sur le droit d'auteur.



Votre argumentaire de vente ne se limite pas à balayer les titres
et les phrases cle.



Vous devez donner à vos lecteurs un moyen de former un connexion
avec vous.

J'ai trouvé plusieurs façons de le faire, mais la méthode la plus
réussie que j’ai trouvée consiste à dire à votre lecteur une
histoire personnelle.



Bien qu'il soit beaucoup plus facile de raconter une histoire qui
vous est vraiment arrivée, vous peut répéter une histoire qui vient
d'un ami ou une histoire qui est totalement composé. Peu importe le
type d'histoire que vous décidez de raconter, assurez-vous qu'il
montre une émotion extrême.



L’histoire doit être extrêmement traumatique ou une histoire qui
montre un plaisir extrême.



Si vous laissez vos lecteurs voirent que vous n'êtes pas parfaits,
ils seront plus susceptibles de vous faire confiance et vous
raconter



En montrant que vous avez été dans une situation similaire, vos
clients sentirons que vous êtes sincère.



En donnant l'impression que vous essayez d’aider, pas seulement à
vendre un produit, vous gagnerez la confiance de vos clients.



Puisque vous allez vendre des produits pour améliorer la vie de vos
clients, votre histoire doit également montrer comment votre vie a
été modifié.



Par exemple, si vous passiez d'un salaire annuel de 20 000 $ a 100
000 dollars par an, montrez-leur des talons de chèque de
paie.trouvez une façon de numériser vos vrais talons de paie ou
relevé de compte bancaire afin que vous pouissiez montrer aux
visiteurs de votre site Web.



Bien sûr, vous devez vous rappeler de

supprimer toutes les informations confidentielles, mais faites tout
ce qui est nécessaire pour Assurez-vous que votre histoire est
crédible.



Si vous prenez l’autre itinéraire et décidez d inventer une
histoire, vous devez absolument avoir des informations à l'appui de
l'histoire. Si vous ne pouvez pas prouver que l’histoire est fidèle
à VOUS, alors vous êtes simplement entrain de perdre votre
temps.



Montrer une connexion à vos lecteurs et ils sentirons cette
connexion en retour.



Cependant, à la minute où vous leur mentez, ils vous en voudront
pendant très longtemps.



Maintenant, vous savez un peu comment avoir un bon argumentaire,
mais il y a une autre partie de votre argumentaire de vente qui est
très utile quand il s'agit de vendre votre produit.



Les témoignages de clients sont extrêmement utiles vendre vos
produits et services.



Cette partie de votre page de marketing peut être difficile à
obtenir tant que vous n’avez pas été dans les affaires pendant un
moment.



Vous devez avoir des clients avant de pouvoir demander des
témoignages, fournissant ainsi d'excellents produits et un
excellent service pour les clients c est extrêmement
important.
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