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Ma vision

jLe contenu de votre site internet doit vous aider à
vendre.

Qu’il s’agisse de votre page d’accueil, de votre page “À
propos” ou de vos pages produits, vous devez
absolument éviter le syndrome du :

“Moi, Moi, Moi”



Le prospect ne s’intéresse pas en priorité à vous, mais
à ce que pouvez lui apporter.

Conséquence :

Chaque page de votre site doit être considérée comme
une page de vente. Y COMPRIS LA PAGE D‘ACCUEIL !

Vous devez donc proposer absolument :

Des textes orientés bénéfices
Un message clair
un CTA évident



Maintenant que ce principe
est posé :

Let’s gooooo



Pour vous donner un peu de contexte  sur
l’objet de mon étude:

La mission de l’entreprise est de proposer des outils
et services dédiés aux acteurs de la culture et de la
communication. 

Paie, comptabilité, assurance et recrutement.

Autant de taches que l’entreprise auditée
aujourd'hui facilite.



Pour vous donner un peu de contexte (suite) :

Je vais concentrer mon analyse sur la home page.
(En partant d’une  haut et en descendant
progressivement celle-ci).

Pourquoi ? 

Pour m’éviter d’avoir à produire un carrousel de
57 slides.
Pour vous éviter une crampe aux doigts en
faisant défiler le contenu.



Ici, j’ai simplement masqué le nom de l’entreprise. 

La Home Page

Aparté :

Aucun intérêt d’avoir ce tableau tout en haut de la
page d’accueil, endroit privilégié pour faire passer
des informations.



On ne débute pas sa proposition de valeur par une
formulation négative.

(question subsidiaire : le temps est-il la douleur
principale que ressent le prospect ?
La complexité a également un rôle important à jouer).

La proposition de valeur



“Plus de temps pour vos créations, 
moins de temps sur votre gestion”

Vous changez la dynamique de la phrase avec ce
simple renversement.

La première approche avec votre contenu doit être
une formulation positive.
Vous enclenchez une dynamique favorable en
favorisant un accomplissement.

Suggestion 



Explication du concept

Un tableau floue,  sans précision.

Très bonne idée de faire visualiser à quoi ressemble
votre produit, logiciel, SaaS, MAIS il faut donner du
contexte pour que votre visiteur puisse comprendre la
capture écran ...



Utilisez les textes centrés uniquement pour les
titres.
La lecture est fastidieuse. Privilégier
l’alignement à gauche.

Excellente initiative de présenter en sous-titre les
principaux bénéfices de chaque service.

On peut toutefois, pour renforcer l’attention,  
synthétiser  le contenu sous forme de listes à
puces.



Annonce des prix

Vous avez déjà vu  pire annonce d'un avantage
concurrentiel ?

Moi non.



Suggestion 

Si votre prix est un véritable avantage  alors,
valorisez-le.

Par exemple, pourquoi ne pas énumérer le tarif
des services s'ils étaient souscrits individuellement
services :

       S1+S2+S3 = 150 € /mois
       Avec nous : 80 € / mois

Si vous évoquez la moyenne du marché, il faut
aller jusqu’au bout : 

      Quelle est cette moyenne ? ramenez les économies     
réalisées en % ou valeurs brutes.



La minute cinéma

Le plus long film de l’histoire du cinéma :

Evolution of a Filipino Family

Durée : 10 h 43

(sinon vous aviez : “Amra Ekta Cinema Banabo “ d’une
durée de 21 h 13 , mais ici, c’est de la triche, car le film a
été exploité en 8 parties différentes)

 



Excellente idée de proposer une vidéo qui résume le
concept et la mission de l’entreprise.

Mais pourquoi faut-il qu’elle soit située tout en bas de
la page ?

La vidéo



Suggestion 

Sur ce site, la vidéo  peut  être positionnée en haut de
la page, pour remplacer le visuel inutile du logiciel.

(situé juste à coté de la proposition de valeur)



Témoignages clients
Belle façon de les annoncer.
Pour une assurance ou un cabinet d’audit, cette
formulation ne serait pas appropriée.
Mais dans le milieu culturel, c’est du perfect.

Ils sont cependant noyés au milieu de la page.



Suggestion 

Mes recommandations :

Changer la couleur de fond de cette partie de la
page
Insérer la photo de la personne qui témoigne.
Ne pas hésiter à en mettre plusieurs (sous forme
de bandeaux déroulant par exemple)



Je vais m’arrêter là pour aujourd’hui.

J’aurais pu évoquer :

Les 4 services qui bénéficient chacun d’une page
spécifique (bonne idée) mais les propositions de
valeurs ne sont pas assez fortes (dommage)

etc ... etc ...



J’allais oublier… de me présenter

J’écris des pages de ventes, séquences mails, 
site internet…

Mon objectif :
vous faire
vendre plus.
Vous faire
vendre mieux

20 ans d’expérience dans la communication,
la vente, le marketing

Amateur de : 
tartes aux
myrtilles et de
basket (ceci
compense cela ...)



Vous souhaitez bénéficier d’un
contenu qui génère  réellement 

des ventes ?

Envoyez “Écriture” en DM 
pour que nous échangions sur votre projet.


