
Le copywriting au secours de la lettre de vente
Ecrire une lettre de vente efficace n&eacute;cessite des connaissances pratiques qui feront de vous un expert au fil du temps.

 La lettre de vente r&eacute;pond &agrave; quelques principes de base :

 - un gros titre qui suscite de l'int&eacute;r&ecirc;t et de la curiosit&eacute;

 - un ou plusieurs paragraphes qui attisent cette curiosit&eacute;, pr&eacute;sentent votre produit et qui font naitre le d&eacute;sir de le

poss&eacute;der

 - ne pas vendre le produit lui-m&ecirc;me mais plus les &eacute;motions se rapportant &agrave; sa possession

 

 Mais l'utilit&eacute; d'une lettre de vente ne s'arr&ecirc;te pas &agrave; la vente de produits : cette technique que l'on appelle &eacute;galement le 

copywriting peut aussi &ecirc;tre utilis&eacute;e pour se constituer une liste, pour r&eacute;aliser des pages web ou pour des abonnements

&agrave; une newsletter par exemple.

 

 Le copywriting a pour but essentiel d'am&eacute;liorer les r&eacute;sultats de vos documents &eacute;crits en fournissant des informations, en

r&eacute;pondant &agrave; des questions et en guidant le lecteur vers l'achat la plupart du temps. C'est l'art de pr&eacute;senter dans un texte, les

qualit&eacute;s qui vont rendre irr&eacute;sistible votre produit et toucher les cordes sensibles de votre client pour l'amener &agrave; penser qu'il ne

pourra pas se passer de cet article.

 Pour arriver &agrave; ce but, il est imp&eacute;ratif que le lecteur se sente concern&eacute; personnellement. L'utilisation du pronom personnel

&quot;vous&quot; permet de rendre le message plus personnel et fera moins penser &agrave; une publicit&eacute; de masse. 

 Une &eacute;tude a d&eacute;montr&eacute; que la plupart des internautes ne lisaient que 75% de la page sur laquelle il se trouvait, il est donc

primordiale qu'une incitation &agrave; l'action et &agrave; l'achat se situent aussi en haut page.

 

 Savoir choisir les mots qui suscitent de l'inter&ecirc;t et du d&eacute;sir, qui permettent de renforcer votre cr&eacute;dibilit&eacute; et

d'&eacute;tablir un contact amical avec votre lecteur est une des autres gageures d'un bon copywriter. Pour vous y aider, vous pouvez emprunter la

formule AIDA aux commerciaux :

 - A comme attention : attirer l'attention de votre lecteur

 - I comme int&eacute;r&ecirc;t : r&eacute;pondre &agrave; la question qu'il se pose : qu'y-a-t-il d'int&eacute;ressant pour moi la dedans ?

 - D comme d&eacute;sir : faire que votre offre suscite des &eacute;motions et de l'envie &quot;imaginez vous svelte et en pleine forme sans

effort&quot;

 - A comme action : formuler un appel &agrave; l'action &quot;commandez maintenant&quot;

 

 Et s'il est important de donner les caract&eacute;ristiques de votre produit, il est encore plus important de mettre en avant les 

b&eacute;n&eacute;fices que votre client va en retirer. &nbsp;  &nbsp;
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