Peut-on vendre en ligne comme en direct ?
Il ne faut surtout pas confondre une vitrine virtuelle avec une page de vente. Penser gu'il suffit de pr&eacute;senter un site moderne et design pour

assurer des ventes est illusoire : &ccedil;&agrave; ne fonctionne pas comme cela.

La page de vente a sa raison d'&ecirc;tre aussi essentielle que la vitrine virtuelle. Et, elle ob&eacute;it &agrave; un certain nombre de r&egrave;gles

qu'il est pr&eacute;f&eacute;rable de ne pas ignorer si I'on ne veut pas gaspiller son temps et son argent.

Une des r&egrave;gles principales est de ne pr&eacute;senter qu'un seul produit par page de vente, surtout que vous pourrez en int&eacute;grer
d'autres dans I'ensemble du processus de vente. Pour mettre un produit en ligne et le promouvoir pour faire un maximum de vente en un minimum de
temps, il est imp&eacute;ratif d'avoir un peu d'exp&eacute;rience et de savoir-faire.

La premi&egrave;re chose &agrave; faire est d'imaginer vendre votre produit en direct. Quelles sont les qualit&eacute;s de votre produit ? Qu'est ce
qui va attirer l'attention du client ? De quelle mani&egrave;re allez-vous le mettre en avant ? Il faut r&eacute;ussir &agrave; d&eacute;montrer
&agrave; votre client qu'il est important pour lui de le poss&eacute;der, que sa vie peut-&ecirc;tre transformer gr&acirc;ce &agrave; lui et qu'il est si
simple d'utilisation qu'un enfant pourrait s'en servir. Il faut &eacute;galement lui faire ressentir que c'est une v&eacute;ritable opportunit&eacute;
&agrave; ne pas rater : c'est le produit du moment, celui que tout le monde r&ecirc;ve d'avoir. Votre client doit comprendre qu'il est tr&egrave;s facile
de se le procurer chez vous et que s'il se d&eacute;cide rapidement, il pourra en plus b&eacute;n&eacute;ficier d'une offre exceptionnelle. A ce stade,

il faut que celui-ci consid&egrave;re qu'acheter ce produit&nbsp; est sa r&eacute;compense pour s'y &ecirc;tre int&eacute;ress&eacute; naturellement.

Pour parvenir &agrave; ce r&eacute;sultat, il est peut-&ecirc;tre utile de s'amuser &agrave; faire des jeux de r&acirc;les avec des proches ou des

amis pour voir et rep&eacute;rer les trucs et arguments qui ont le plus de succ&egrave;s et ceux qui donnent le plus envie d'acqu&eacute;rir le produit.
Et fort de tous ces &eacute;l&eacute;ments, il va falloir vous confronter &agrave; votre page blanche car m&ecirc;me si l'id&eacute;e est de vendre

comme en direct, il va falloir commencer &agrave; &eacute;crire car c'est &agrave; partir d'une lettre de vente que le dialogue se nouera ou pas avec

votre prospect. &nbsp; &nbsp; &nbsp; &nbsp;
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